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Resumen

RANCHERO es una marca reconocida en la zona norte del pais y se
encuentra ubicada en la ciudad de Santa Rosa del Aguaray para comercializar
al por mayor productos tales como botas, quepis, remeras, camisas, vasos y
cajas térmicas, entre otros a empresas intermediarias y emprendedores
individuales para hacer llegar al consumidor final. De ahi se propone crear una
empresa que se dedique a la comercializacion exclusiva de productos de la
marca en la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyl en una tienda preparada
para el efecto, ya que se constituye en un nicho comercial bastante atractivo,
gue cuenta con un conglomerado de personas que se desempefian como
empleados de empresas privadas e instituciones publicas que consumen
diferentes tipos de productos. La oportunidad de negocios es concluyente y el
trabajo de campo de la investigacion utiliza el enfoque cuantitativo, de tipo
descriptivo, disefio no experimental, tomando como muestra a 283 personas
de la PEA. La empresa de caracter unipersonal esta organizada y estructurada
formalmente para atender al mercado meta en un local alquilado funcional
preparado para el efecto cuyos flujos financieros proyectan como
requerimiento G. siendo que con una inversion de con una inversién inicial del
54.807.154 financiados con fondos propios. Los indicadores sefialan que el
VAN asciende a G. 42.342.402 a una taza externa de 7.71%, como maxima
del sistema financiero, una TIR del 35%, RBC de 1,6 unidades monetarias por
cada guarani invertido en el proyecto y PRC gue se estima una recuperacion
del capital invertido en un plazo maximo de 2 afios, 2 meses y 11 dias. Estos
datos presentados muestran que la implementacién del proyecto tiene
potencialidad de éxito, demostrando que es factible montar una tienda para
comercializar los productos de la marca RANCHERO en el mercado de
referencia por lo que se recomienda su ejecucion.

Palabras claves: Proyecto — Inversion — Factibilidad — Ranchero — Mercado
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INTRODUCCION

Introduccion del proyecto

El presente trabajo consiste en la elaboracion y evaluacion de un
proyecto de inversion privado que pretende comercializar productos de la
marca RANCHERO en la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyd como

proceso de culminacién de carrera.

La marca RANCHERO nace como una idea de negocio en Santa Rosa
del Aguaray y ha tomado presencia y participacion en el mercado local para
expandirse a nivel nacional e internacional. Dentro de la gama de productos
que ofrece esta marca se encuentran vasos, termos térmicos, botas, remeras,
cintos, entre otros. Posee puntos de ventas en toda la zona norte del pais,

incluyendo en la ciudad brasilefia de Coronel Sapucaia.

Por otro lado la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu es la capital del
Segundo Departamento de San Pedro y cuenta con un conglomerado de gente
gue en el casco urbano esté integrado por empleados del sector publico y
privado, asi como también en el sector rural su actividad econémica es
agropecuaria. Es por ello que se quiere aprovechar este nicho de mercado
para poner a disposicion de las personas toda la linea de productos de la
marca RANCHERO a travées de una tienda estructurada formalmente con la

comodidad y la atencién que se merecen los clientes.

En esta ciudad existen varias empresas que comercializan variedad de
productos relacionados al presente proyecto, pero que no se encuentra aun un
punto de venta para la distribucion exclusiva de productos de la marca
RANCHERO.

Los componentes del presente trabajo estan dados por cuatro estudios.
Primeramente, el estudio de mercado, donde se da un analisis de las
oportunidades del negocio en su contexto. En segundo lugar, el estudio técnico

para recopilar los datos de los recursos necesarios a tener en cuenta en la
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instalacion y operatividad de la empresa. Luego se desarrolla el estudio
financiero, donde se proyectan los presupuestos y estados contables en el
horizonte previsto de 5 afios. Y por dltimo la evaluacion del proyecto, basado

en el estudio econémico.

Culmina el trabajo con las conclusiones, recomendaciones, las

referencias bibliograficas, los apéndices y anexos.

Planteamiento del problema

En los dltimos tiempos la venta de productos de marcas especificas que
para muchos representan estilo, clase y calidad ha ido surgiendo y entrando en
nuevos mercados, asi también se podria decir que forma parte del paquete de
deseo de las personas. Habiendo un mercado creciente para estos productos,
se propone como un plan de negocio abrir una tienda de la marca de

productos RANCHERO en la ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu.

En el mercado de referencia existen varias empresas que ofrecen
productos similares a los que se propone con el presente proyecto, pero no

ofrecen la atencién pertinente para brindar exclusividad de una marca.

Es por todo ello que con la instalacion de la tienda se quiere brindar
servicios de exclusividad para poner a disposicion de los clientes, vasos,
termos térmicos, remeras, botas, cintos, guampas, entre otros productos de la
marca RANCHERO.

Frente a esta situacion y proyeccion se plantea la siguiente interrogante:
Formulacion del problema

¢,Cual es la factibilidad del proyecto de creacion de una empresa de
venta de productos de la marca Ranchero, en San Pedro del Ycuamandyyu?
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Preguntas de investigacion

¢, Cudl es el comportamiento del mercado para la creacion de una
empresa de venta de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu?

¢ Qué aspectos técnicos se consideran para el proyecto de creacion de
una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en San Pedro del

Ycuamandyyu?

¢, Cudles son los resultados de los indicadores financieros del proyecto
de creacién de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en

San Pedro del Ycuamandyy?

¢ Qué resultados arroja el estudio de la evaluacién econémica del
proyecto de creacion de una empresa de venta de productos de la marca

Ranchero, en San Pedro del Ycuamandyyu?
Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Determinar la factibilidad del proyecto de creacion de una empresa de
venta de productos de la marca Ranchero, en la ciudad de San Pedro del

Ycuamandyyu.
Objetivos especificos

Indicar el comportamiento del mercado para la creacién de una empresa

de venta de productos de la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.

Identificar los aspectos técnicos que se consideran para el proyecto de
creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en

San Pedro del Ycuamandyyu.
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Obtener los resultados de los indicadores financieros del proyecto de

creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en

San Pedro del Ycuamandyyu.

Calcular los resultados de la evaluacion econdmica del proyecto de
creacion de una empresa de comercializacion de productos de la marca

Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.

Justificacion y viabilidad del proyecto

Tras la creciente tendencia de adquirir productos de marcas que han
ganado terreno en representar estilo, calidad y estatus, gran parte de la
poblacion tiene uno de estos productos en la lista de deseo.

RANCHERO es una marca reconocida en la zona norte del pais.
Brasvet Distribuidora, ubicada en la ciudad de Santa Rosa del Aguaray es la
gue comercializa al por mayor estos productos tales como botas, quepis,
remeras, camisas, canguros, vasos Yy cajas térmicas, cooler y churrasqueras,
entre otros a empresas intermediarias y emprendedores individuales para

hacer llegar al consumidor final.

La problematica consiste en que los productos de la marca RANCHERO
no se constituyen como producto principal de la empresa Brasvet Distribuidora,
ni existe local que represente la marca, inclusive sin mucha promocion esta

siendo aceptada por el consumidor con perfil agropecuario.

De ahi se propone crear una empresa que se dedique a la
comercializacién exclusiva de productos de la marca RANCHERO en la ciudad
de San Pedro de Ycuamandyyl en una tienda preparada para el efectoy a
través de las redes sociales de Facebook e Instragram, considerando que el
mundo y su avance tecnolégico han obligado tanto a las personas como a las
empresas a adoptar nuevas formas de negocios. El uso de los aparatos
tecnoldgicos y del internet se ha instalado fuertemente en la sociedad y se
considera hoy en dia una parte importante de la cotidianidad, més aun con la

situacion que esta atravesando el mundo con la pandemia del COVID-19, a
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raiz de esto las empresas han innovado y los emprendedores han encontrado

oportunidades en esta problematica.
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ESTUDIO DE MERCADO

Introduccién del estudio de mercado

Los estudios de mercado se realizan para conocer los pormenores
sobre un tema de interés en especifico. El estudio del mercado corresponde a
una actividad de recoleccion y analisis de datos sobre clientes, proveedores y
competidores, con el fin de determinar la viabilidad comercial y econémica de

un emprendimiento. (Ferrer, 2021).

Por esto un estudio de mercado es la base para confirmar la viabilidad
de un negocio. Entonces, el estudio de mercado contempla identificar la
posicion del producto o servicio dentro del mercado, caracteristicas mas
resaltantes de la oferta y la demanda, segmentacion del publico, andlisis de
precios, posibles canales de comercializacién y distribucion, ademas en el
analisis deben considerarse tanto la evolucion de la demanda por el producto o

servicio como la de la oferta que la atiende (Nufiez 1997, pag. 36).

Esto quiere decir que debemos identificar bien la posicién que vamos a
tener en el mercado con los productos que estaremos ofertando. Si el mercado
tiene o seguira teniendo capacidad para seguir absorbiendo esos productos o

corre el riesgo de estar sobre ofertado.
Planteamiento del problema del estudio de mercado

La definicion del problema es el paso mas importante dentro del estudio
de mercado ya que esta determina por completo el curso que tendra el
proyecto. Como lo estamos presentando, debemos determinar el problema que

se quiere investigar, delimitar el objetivo, delimitar el espacio temporal.

En el caso de los estudios de mercado de bienes de consumo o de
capital, se analizan los sistemas de comercializacién y distribucion, es decir
coémo y en qué condiciones hacer llegar a los consumidores o compradores,

guienes van a ser los compradores. Esta cuestion es fundamental ya que un
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buen estudio de mercado ayudara a aplicar las estrategias correctas para

alcanzar el éxito.
Formulacion del problema del estudio de mercado

¢, Cudl es el comportamiento del mercado para la creacion de una
empresa de venta de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu?
Preguntas de investigacion del estudio de mercado

¢,Cuadles son los productos de la marca RANCHERO que mas aprecia el

mercado de la ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu?

¢, Qué aspectos del producto de la marca RANCHERO valora el cliente a

la hora de elegir o comprar?

¢ Qué estrategia de comercializacién se adapta la empresa para la
creacion de una tienda que comercializa productos de la marca Ranchero en

San Pedro del Ycuamandyyu?
Objetivo General del estudio de mercado

Indicar el comportamiento del mercado para la creacion de una empresa

de venta de productos de la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.
Objetivos especificos del estudio de mercado

Identificar los productos de la marca RANCHERO que mas aprecia el

mercado de la ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu.

Senfalar los aspectos del producto de la marca RANCHERO que valora

el cliente a la hora de elegir o comprar.
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Establecer la estrategia de comercializacion que adapta la empresa
para la creacion de una tienda que comercializa productos de la marca

Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.

Justificacion y viabilidad del estudio de mercado

La importancia de la realizacion del estudio de mercado se centra en
gue nos dard a conocer las principales variables del mercado, las mismas nos
ayudaran a tomar decisiones antes de la implementacion del proyecto. Esto es
fundamental ya que nos daré informaciones claves para determinar si el

proyecto tiene posibilidades en el mercado

Ademas, nos permitira conocer el comportamiento de la demanda sobre
los productos de la marca Ranchero, la cual nos dara datos claves sobre las
oportunidades que se presentan para el proyecto. Los datos e informaciones
obtenidas en este estudio seran la base para la construccion de la estrategia
comercial que la empresa adoptara como ventaja competitiva para

posicionarse en el mercado.

Aspecto teorico
Antecedentes

De acuerdo a la verificacion de trabajos de investigacion basados en
proyectos de inversion en la base de datos de las Sedes de Santa Rosa del
Aguaray y de San Pedro de Ycuamandyyu de la Universidad Tecnologica
Intercontinental (UTIC), no se hallaron proyectos de comercializaciéon de

productos de la marca Ranchero en el mercado de referencia.

Objetivos del estudio del mercado

La estructura de mercado, la demanda de un producto y la
determinacién del precio para cada uno de los mercados adquieren mucha
mas importancia cuando lo que se busca es la implantacion del proyecto. Sin

embargo, para fines de la preparacion del proyecto, el estudio de cada una de
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esas variables va dirigido principalmente a la recopilacion de la informacion de
caracter econdmico que repercuta en la composicion del flujo de caja del

proyecto.

Planteado el objetivo del estudio de mercado como la reunién de
antecedentes para determinar su influencia en el flujo de caja, cada actividad
del mismo debera justificarse para proveer informacién para calcular algun
item de inversién, de costo de operacion o de ingreso. Todos los desembolsos
gue se realicen previamente a la puesta en marcha del proyecto seran
considerados como inversion inicial. En este sentido, la promocién constituye
uno de los mas claros ejemplos de un item de inversion que el estudio de
mercado debe definir. Otros casos usuales en los que a este estudio le cabe
un papel preponderante en la cuantificacion de las inversiones, es la
determinacién del niumero de locales de venta al puablico, su mobiliario, letreros
y todo tipo de equipamiento o embellecimiento y terminaciones que
condicionen la imagen corporativa de la empresa. Igual efecto debera tener
respecto a las oficinas de atencion al publico, vehiculos de reparto y cualquier

otra variable que involucre la imagen tanto del producto como de la empresa.

La publicidad, que a diferencia de la promocion tiene un caracter mas
permanente y de tipo recordatorio de un mensaje, no constituye una inversion,
sino un gasto de operacion. También para esto se puede recurrir a la
cotizacién de una empresa de publicidad, que entregue informacion respecto al
costo de la campafia, mas a sus caracteristicas. Otros antecedentes de costos
de operacion que debe proveer el estudio de mercado son de las materias
primas y sus condiciones de pago, de la distribucion de los productos, de las
comisiones a los vendedores y cualquier otro aspecto que se relacione con

algunos de los mercados.

Quiza es en los ingresos donde este estudio tiene mayor importancia.
La viabilidad o no de un proyecto reside principalmente en el mercado
consumidor, que sera quien decida la adquisicion del producto que genere la
empresa creada por el proyecto. En este sentido, el estudio del consumidor

requiere del maximo esfuerzo para determinar la existencia de una demanda
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real para el producto en términos de su precio, volumen y periodicidad, en un

lugar y tiempo determinados.

La necesidad de estimar el monto exacto en que se producen los
ingresos y desembolsos proyectados obliga, ademas, a investigar las
condiciones crediticias en que el consumidor esta dispuesto a comprar. Al
existir, como en todo orden de ideas, opciones entre las cuales elegir, el
estudio de mercado también deberia analizar el entorno en el cual se mueve
cada uno de los mercados para definir la estrategia comercial mas adecuada a
la realidad en donde deberé situarse proyecto una vez implementado. (Sapag
&Sapag, 2008)

Etapas del estudio del mercado

Aunque existan diversas maneras de definir el proceso de estudio de
mercado, la mas simple que esta en funcion del caracter cronoldgico de la
informacion que se analiza. De acuerdo con esto, se definirdn tres etapas: a)
un andlisis historico del mercado, b) un andlisis de la situacion vigente y c) un

analisis de la situacién proyectada.

Teniendo presente el objetivo del estudio de mercado, el analisis de la
situacion proyectada es el que realmente tiene interés para el preparador y
evaluador del proyecto. Sin embargo, cualquier prondstico tiene que partir de
una situacion dada, por la cual se estudia la situacién vigente, la cual, a su vez,
es el resultado de una serie de hechos pasados. En este sentido, el analisis
histérico pretende lograr dos objetivos especificos: primero, reunir informacién
de caracter estadistico que pueda servir. Para ello, se puede hacer uso de
algunas técnicas, con el fin de proyectar esa situacion a futuro, ya se trate de
crecimiento de la demanda, oferta o precio de algun factor o cualquiera otra
variable que se considere importante conocer a futuro. El segundo objetivo del
analisis histérico es evaluar el resultado de algunas decisiones tomadas por
otros agentes del mercado, para identificar los efectos positivos o negativos
gue se lograron. La importancia de reconocer una relacién de causa-efecto en

los resultados de la gestion comercial reside en que la experiencia de otros
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puede evitar que se cometan los mismos errores que ellos cometieron y repetir

o imitar las acciones que le produjeron beneficios.

Cuando muchas empresas se han introducidos en el negocio que se
esta evaluando, y muchos han sido los fracasos y la quiebras, se hace
imprescindibles determinar la causa de esta situacion. De igual manera, la
medicion del efecto de ciertas medidas gubernamentales sobre el sector, las
estrategias comerciales y los resultados logrados por las actuales empresas
potencialmente competidoras del proyecto, la lealtad intransable de los
consumidores o las variables que indujeron cambios en sus motivaciones y
habitos de consumo son, entre muchos otros, los factores que explican el
pasado y que probablemente proyectaran con un buen grado de asertividad
gran parte del futuro. Normalmente, estos antecedentes seran los que, unidos
a una proyeccion basada en datos estadisticos del pasado, permitiran la
estimacion mas adecuada- que de ninguna manera garantiza su realismo y

exactitud- de la variable que se desea pronosticar.

En este estudio sera de suma importancia conocer, entre otras, la
participacion que han tenido las empresas en el mercado, las caracteristicas y
la evolucion de la oferta de productos similares y sustitutos del que se
elaborara con el proyecto; la composicién y la evolucion de la demanda. Para
cada uno de estos aspectos, llegar a explicar la relacion de causa-efecto que
determind las variaciones en el pasado debe ser un objetivo prioritario, aunque

dificil de lograr.

El estudio de la situacion vigente es importante, porque es la base de
cualquier prediccion. Sin embargo, su importancia relativa es baja, ya que
dificilmente permitird usar la informacién para algo mas que eso. Esto se debe
a que, por ser permanente la evolucion del mercado, cualquier estudio de la
situacion actual puede tener cambios sustanciales cuando el proyecto se esté
implementando. En muchos estudios de perfil o prefactibilidad se opta por usar
la informacién cuantitativa vigente como constante a futuro, en consideracion a
gue el costo de depurar una cifra proyectada normalmente no es compensado
con los beneficios que brinda la calidad de la informacion.
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De acuerdo con lo sefalado, el estudio de la situacion futura es el mas
importante para evaluar el proyecto. Sin embargo, aqui también es preciso
hacer una salvedad: la informacion historica y vigente analizada permite
proyectar una situacion suponiendo el mantenimiento de un orden de cosa la
sola implementacion del proyecto se deberia modificar. Esto obliga, entonces a
gue en la situacion proyectada se diferencie la situacion futura sin el proyecto y
luego con la participacion de él, para concluir con la nueva definicion del
mercado. Las tres etapas analizadas deben realizarse para identificar y
proyectar todos los mercados. Obviamente, la participacién que pueda lograr el
proyecto estara determinada en gran parte por la reaccion del consumidor y

por la estrategia comercial que siga la empresa. (Sapag &Sapag, 2008)
El consumidor

La estrategia comercial que se defina tendra repercusion directa en los
ingresos y egresos del proyecto, y serd influida por las caracteristicas tanto del

consumidor, como el competidor, en ese orden.

La imposibilidad de conocer los gustos, deseos y necesidades de cada
individuo que potencialmente puede transformarse en un demandante para el
proyecto, hace necesaria la agrupacion de éstos de acuerdo con algun criterio
I6gico. Los criterios de agrupacion dependeran, a su vez, del tipo de
consumidor que se estudie. Al respecto, hay dos grandes agrupaciones: a) la
del consumidor institucional, que se caracteriza por tomar decisiones
generalmente muy racionales basadas en las variables técnicas del producto,
en su calidad, precio, oportunidad en la entrega y disponibilidad de repuestos,
entre otros factores, b) la del consumidor individual que toma decisiones de
compra basado en consideraciones de caracter mas emocional, como la moda,

exclusividad del producto, prestigio de la marca, etcétera.

En el caso de un consumidor institucional, las posibilidades de
determinar y justificar su demanda se simplifican al considerar que ésta

depende de factores econdmicos. En este sentido, basta con definir las
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ventajas que ofrece el proyecto sobre las otras opciones, para cuantificar la

demanda en funcion de quienes se verian favorecidos por ellas.

La agrupacion de consumidores de acuerdo con algin comportamiento
similar en el acto de compra se denomina segmentacion, la cual reconoce que
el mercado consumidor esta compuesto por individuos con diversidad de
ingresos, edad, sexo, clase social, educacion y residencia en distintos lugares,
lo que los hace tener necesidades y deseos también distintos. La
segmentacion del mercado institucional responde, por lo regular, a variables
tales como rubro de actividad, region geografica, tamafio y volumen de

consumo, entre otras.

La segmentacion del mercado de los consumidores individuales también
se realiza, generalmente, en funcion de variables geogréficas, aunque tanto o
mas importante que éstas son las variables demogréficas, que clasifican al
consumidor segun su edad, sexo, tamafio del grupo familiar, nivel ocupacional,
profesion, religion, etcétera. No menos importante es la clasificacion por nivel
de ingreso (y su distribucién), complementado por los patrones de gasto. Una
tltima clasificacion es aquella que segmenta por variables psicosociolégicas,
como el grado de autonomia en la decisién de compra, el grado de

conservadurismo Y la clase social.

Muchas veces serd mas importante estudiar el nUmero de hogares
constituidos que la poblacion total del mercado, ya que muchos productos
tienen como unidad en medida el hogar y no el individuo. Cuando el producto
gue se va a elaborar es de uso personal, como el vestuario y los comestibles,
pueden ser mas importantes las proyecciones del mercado en funcion del nivel
total de la poblacion; sin embargo, en bienes como los muebles o las

viviendas, la proyeccion deberia basarse en un indice de hogares constituidos.

Cuando el producto del proyecto esta dirigido a un mercado personal, la
subjetividad implicita en sus actos de compra torna mas dificil la definicion de
la estrategia comercial y, por tanto, la determinacién de la cuantia de la

demanda que puede esperarse. Un modo de aproximarse a una respuesta es
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caracterizando al consumidor. Para ello, una definicion es la que identifica
como tal a quien toma la decision de compra y no a quien consume el producto
0 servicio adquirido. Asi, por ejemplo, el consumidor de ropa de nifios sera
usualmente uno de los padres, y el consumidor de sopas envasadas sera, en
muchos casos, la sirvienta del hogar. Como esto no puede conocerse a proiri,
es necesario investigar quién compra. Para ello deberan estudiarse los habitos
de consumo de la poblacién, los que a su vez permitirAn conocer como
compra; por ejemplo, si es al contado o a crédito, diaria 0 mensualmente, en
tamanfo individual o familiar, etcétera. Ademas, debera conocerse por qué
compra, es decir, las motivaciones que inducen a optar por una determinada

marca, envase o producto sustituto.

Si el producto debe entrar a competir con otros ya establecidos, sera
necesario realizar estudios para determinar el grado de lealtad a una marca o
lugar de venta, los efectos de las promociones y la publicidad de la
competencia sobre el consumidor, y la sensibilidad de la demanda tanto al
precio como a las condiciones de crédito, entre otros aspectos. (Sapag
&Sapag, 2008)

Estrategia comercial

La estrategia comercial que se defina para el proyecto debera basarse
en cuatro decisiones fundamentales que influyen individual y globalmente en la
composicién del flujo de caja del proyecto. Tales decisiones se refieren al
producto, al precio, a la promocion y a la distribucién. Cada uno de estos
elementos estara condicionado, en parte, por los tres restantes. Asi, por
ejemplo, el precio que se defina, la promocion elegida y los canales de
distribucion seleccionados dependeran directamente de las caracteristicas del
producto. A diferencia del estudio técnico, el estudio de mercado debera
marcar no solo las especificaciones técnicas de un producto, sino todos los
atributos del mismo: su tamafo, marca, tipo de envase y otros a los que se

hara referencia mas adelante.
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Al evaluar un proyecto, el comportamiento esperado de las ventas pasa
a constituirse en una de las variables mas importantes en la composicion del
flujo de caja. Al estudiar el producto en el conjunto de la estrategia comercial,
el concepto de su ciclo de vida ayuda a identificar parte de ese
comportamiento esperado. Pocos son los productos que recién lanzados al
mercado alcanzan un nivel constante de ventas, ya sea porque ellos mismos o
sus marcan son nuevos. En la mayoria de los casos se reconoce un
comportamiento variable que responde aproximadamente a un proceso de

cuatro etapas: introduccion, crecimiento, madurez y declinacion.

En la etapa de introduccioén, las ventas se incrementan levemente,
mientras el producto se hace conocido, la marca obtiene prestigio o se impone
a la moda. Si el producto es aceptado, se produce un crecimiento rapido de las
ventas, las cuales, en su etapa de madurez, se estabilizan para llegar a una
etapa de declinacion en la cual las ventas disminuyen rapidamente. El tiempo
gue demore el proceso y la forma que adopte la curva dependeran de cada
producto y de la estrategia global que se siga en cada proyecto particular. La
importancia de intentar determinar el ciclo de vida de un producto se manifiesta
al considerar que el nivel de ventas afectara directamente al momento de
recepcion de los ingresos, e indirectamente a los desembolsos, ya que el
programa de produccion deberd, responder a las posibilidades reales de

vender el producto.

Si bien la determinacion del ciclo de vida de un producto es una tarea
compleja y con resultados no siempre confiables, es posible intentar una
aproximacion basandose en la evolucion de las ventas de otros productos de
la industria o de articulos similares a otras regiones o paises. Aun cuando el
concepto de ciclo de vida de un producto puede criticarse facilmente en
funcidn de que la heterogeneidad de los productos y entorno en que se sittan
es muy grande, es un elemento Gtil en la preparacion de proyectos, para los
efectos de que, incluso en los términos mas rudimentarios, se castigue la
estimacion inicial de las ventas, reconociendo la lentitud de la etapa
introductoria y no sobre evaluar asi los resultados esperados del proyecto. En
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el préximo capitulo se hace referencia a distintos mecanismos de prondstico

del mercado.

El resto de los atributos el producto requiere muchas veces un estudio
bastante mas exhaustivo, justificado, por cierto, que el del ciclo de vida. La
marca, por ejemplo, que ademas de un nombre es un signo, logotipo o
cualquier forma de identificacion, puede llegar a ser determinante en la
aceptacion del producto, ya que una marca dificil de pronunciar o que no
represente una cualidad del producto, entre otras variables, puede hacer que
no sea facil de identificar y recordar y, por tanto, no sea utilizada por el
consumidor potencial. Para el evaluador de proyectos, mas que llegar a
determinar la marca, interesa el precio que una empresa especializada cobrara
por el disefio de ella, su logotipo y presentacion en todos los medios de
difusién y comunicacion que contratara la empresa creadora del proyecto, por
ejemplo, carteles, membretes en papel carta, sobres de correos, etcétera. Asi
mismo, sera posible obtener mediante cotizaciones el costo de una campafa
de introduccion de la marca y su fijacion en el medio, lo que mas bien

corresponde a una decision relacionada con la promocion.

Como en el punto anterior, mas importante que la marca es definir el
envase, dadas las repercusiones econdmicas que éste tiene. Es facil apreciar
gue el envase, ademas de su papel original de proteger el producto, tiene hoy
en dia un objetivo principalmente promocional, que busca que se diferencie de
otros productos, por medio de su forma, color, texto del mensaje, tamafio o
uso. Cada dia son mas los productos que se promocionan no tanto por sus
especificaciones propias, como por el uso que se le puede dar a su envase
una vez consumido el contenido. De igual manera, la variacion de tamafos,
como en el caso de las gaseosas, se hace imprescindible para abarcar los

distintos segmentos del mercado.

Cada uno de ellos debera costearse especialmente para determinar la
conveniencia de introducirlos o no. El precio es quizas el elemento mas
importante de la estrategia comercial en la determinacion de la rentabilidad del
proyecto, ya que éste sera, en ultimo término, el que defina el nivel de los
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ingresos. El precio, al igual que el producto, requiere consideraciones mayores
de lo se desprende del simple significado de la palabra. En este caso, las
condiciones de ventas son fundamentales en la forma que adquiere el flujo de
ingresos. La definicion del precio de venta debe conciliar diversas variables
gue influyen en el comportamiento del mercado. En primer lugar, esta la
demanda asociada con distintos niveles de precio; luego, los precios de las
competencias para productos iguales y sustitutos y, por ultimo, los costos.
(Sapag &Sapag, 2008)

Aspectos generales de la economia nacional

De acuerdo al informe del Banco Mundial del 1 de abril del afio 2.022 en

donde dice:

Paraguay es uno de los paises que mejor pudo afrontar la pandemia de
COVID-19 debido a su estabilidad y disciplina macroecondémica. En 2020,
Paraguay registré la menor contraccion del PIB y uno de los aumentos de
pobreza moderada mas pequenos de la region (2,6 puntos porcentuales al 18%
a US$ 5,5 por dia). No obstante, al igual que otros paises en la region,
actualmente enfrenta un alza de inflacion, una sequia historica y un escenario

global con mucha incertidumbre.

Paraguay se ha beneficiado de sus sélidas politicas
macroecondmicas durante las ultimas dos décadas. Entre 2003 y 2019,
promedié un crecimiento del 4,1%, manteniendo una deuda publica y externa
baja y una inflacion baja y estable. La proporcion de la poblacién que vive por
debajo del umbral internacional de pobreza de 5,5 délares por dia se redujo
drasticamente del 39,3 al 15,4% durante el mismo periodo, mas rapido que el
promedio regional. La desigualdad, medida por el coeficiente de Gini, también
se redujo en 9 puntos. No obstante, la pobreza y desigualdad siguen siendo
elevadas segun los estandares regionales. Se necesitan reformas estructurales
para mejorar la prestacion de servicios publicos y la responsabilidad de las
instituciones publicas para hacer que el crecimiento sea mas estable,

sostenible e inclusivo. La gestidn y la mitigacién de los riesgos relacionados
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con el cambio climético son especialmente criticas, dada la gran dependencia

de los recursos naturales.

La economia paraguaya se recuperé fuertemente en 2021 después de
dos afos de recesion debido a la sequia en 2019 y la pandemia COVID-19 en
2020. El PIB real creci6 un 4,2% interanual en 2021, impulsado por el fuerte
crecimiento de la inversion fija, tanto en obras de construccion privadas como
publicas, asi como por el crecimiento del consumo privado. A pesar de los
elevados precios de las materias primas, las exportaciones netas contribuyeron
negativamente al crecimiento, ya que la sequia redujo el valor de las
exportaciones de soja y energia hidroeléctrica. En cuanto a la produccion, el
crecimiento fue impulsado principalmente por los servicios, seguidos por la
industria manufacturera y la construccion. No obstante, el aumento de inflacion
en la segunda mitad del afio y la sequia resultaron en un pequefio descenso
de la tasa media de desempleo de tan solo el 0,4% (interanual). Se estima que
la tasa de pobreza (segun la linea internacional de pobreza de US$5,50 al dia,
PPA de 2011) se redujo apenas en 1,3 puntos porcentuales desde 2020,

llegando en 16,6% de la poblacion.

Se prevé que el crecimiento del PIB se ralentice en 2022 debido a los
efectos de la sequia que frenarian el crecimiento de exportaciones y del
consumo privado. Esto llevaria a una disminucion de los ingresos,
especialmente en las zonas rurales, y al estancamiento de la reduccion de
pobreza extrema. A pesar de la normalizacion de politica monetaria, se espera
gue la inflacion sigue siendo alta este afio debido al aumento de los precios
globales de combustibles y alimentos. Por lo tanto, no se contempla que la tasa
de pobreza vuelva a los niveles anteriores a la pandemia hasta después de
2024.

https://www.bancomundial.org/es/country/paraguay/overview#1


https://www.bancomundial.org/es/country/paraguay/overview#1
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Inflacion de los ultimos 5 afios

Cuadro 1 Evolucién de la Inflacién en Paraguay.*

21

Anos % de Inflacion % Promedio
2017 3,60

2018 3,98

2019 2,76 3,782
2020 1,77

2021 6,80

Total 18,91

Se puede apreciar la evolucién de la inflacion de los ultimos 5 afios

obtenida del Banco Central de Paraguay (BCP) en su péagina oficial. El

promedio asciende al 3,782%, que para el presente proyecto se redondea al

4%, ya que es la tasa objetivo de inflacion para el afio 2.022 fijada por el BCP,

gue se utiliza en la variacion porcentual tanto del presupuesto de ingreso como

de egreso proyectado en el horizonte del presente proyecto de inversion.

Salario minimo legal de los ultimos 5 afios

Cuadro 2 Evolucién del Salario Minimo Legal en 5 afios.?

Afios Salario Minimo Variaciéon Promedio de
Porcentual Salario
2017 2.041.023
3,50
2018 2.112.562
2019 2.192.839 3,8
2020 2.192.839 0 2,925
2021 2.289.324 4.4
Total 11,70

! https://www.bcp.gov.py
2 https://lwww.mtess.gov.py
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La variacion porcentual del salario minimo legal de la Republica del
Paraguay, de acuerdo al promedio de los ultimos 5 afios asciende al 2,925%,
conforme a los datos obtenidos de la pagina oficial del Ministerio del Trabajo,
Empleo y Seguridad Social MTESS.

Tasa pasiva del sistema financiero

En cuanto a la tasa pasiva del sistema financiero se considera a los
bancos del mercado de referencia, entre las que se pueden apreciar las

siguientes:

Vision Banco: este banco ofrece tasas de interés en Certificados de
Depositos de Ahorro CDA a un plazo mayor a 365 dias en moneda nacional de
7,70%.

Banco Nacional de Fomento BNF: ofrece tasas de interés sobre CDA en
guaranies con capitalizacién anual desde 1.096 dias en adelante para
capitales hasta G. 50.000.000, G. 500.000.000 y mayores a G. 500.000.000

tasas de 5,40%, 5,60% y 6% respectivamente.

Con base a las informaciones precedentes se considera como tasa de
corte para el estudio econémico el 7,70% de acuerdo a la maxima que paga el

Visién Banco.
Definicidén y operacionalizacion de la variable

Cuadro 3 Definicion y Operacionalizacion de la variable

Variable Definicion Dimension Indicadores Instrumento
Conceptual
Demanda
satisfecha
Un mercado Demanda Demanda . .
. . . Cuestionario
esta insatisfecha de la
Mercado | formado por Demanda actual encuesta
todos los Mercado meta
clientes Otros
potenciales Oferta Cuestionario
Oferta . .
que oligopdlica de la
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comparten encuesta
una Observacion
necesidad o
deseo Informaciones
especifico y - del BCPy
que podrian . Responsabilidad cuestionario

Precio Escases

estar Otros de la
dispuestos a encuesta
participar en Observacion
un
intercambio
que
satisfaga
esa Marketing Cuestionario
necesidad o | Comercializacion | Publicidad de la
deseo. Otros encuesta
(Kottler,
2001)

Metodologia

Enfoque de la Investigacion: cuantitativo

Este proyecto es de enfoque cuantitativo porque en la elaboracion de

este trabajo se utilizan las diferentes teorias que sustentan las ciencias

empresariales, por lo que la caracteristica del proyecto presentado desarrolla

una investigacion aplicada y que por su naturaleza se enmarca dentro del

enfoque cuantitativo de la investigacion cientifica. (Hernandez Sampieri, R. y

Otros, 2006)

Nivel de la Investigacion: descriptivo

En el nivel descriptivo se sefialan las caracteristicas del fenbmeno

estudiado. “Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las

caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos, comunidades o

cualquier otro fenOmeno que se someta a un analisis. (Hernandez Sampieri, R.
y Otros, 2006)
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Disefio de la investigacion: no experimental

Este trabajo se ubica entre los disefios no experimentales que se
realizan sin manipular deliberadamente las variables, se trata de una
investigacion donde no hacemos variar de forma intencional las variables

independientes. (Hernandez Sampieri, R. y Otros, 2006)
Universo

El universo o poblacién “es el conjunto de todos los casos que
concuerdan con una serie de especificaciones, es decir, la totalidad del
fendmeno a estudiar, en donde la unidad de analisis posee una caracteristica
comun la cual estudia y da origen a los datos. (Hernandez Sampieri, R. 'y
Otros, 2006)

El presente proyecto considera como unidad de analisis a las personas
de ambos sexos, mayores de edad integrantes de la Poblacién
Econdmicamente Activa (PEA), conforme a los datos obtenidos por la
Direccién General de Estadisticas, Encuestas y Censos (DGEEC) para el
distrito de la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu asciende a 21.029

personas.
La muestra

Segun Hernandez Sampieri y otros la muestra es un subconjunto de
elementos que pertenecen a este conjunto definido en sus caracteristicas al
gue llamamos universo o poblacion. Para la determinacién de la muestra se

aplica la siguiente formula:

z2.p.q. N
n=—————
NE2 + zZp.q



Cornisa: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE LA MARCA
RANCHERO 25

Cuadro 4 Aplicacion de la formula en planilla Excel

Parametro Simbolo insertar valor
Tamafio de la Poblaciéon N 21.029
Nivel de Confiabilidad Z 1,695
Variabilidad Positiva P 50%
Variabilidad negativa Q 50%
Probabilidad de Error e 5%
Tamarfo de la muestra n 283

La formula da como resultado a 283 personas de ambos sexos,
mayores de edad que constituyen la PEA del distrito de la ciudad de San

Pedro de Ycuamandyyu.

Para la seleccion de la muestra se utiliza el muestreo probabilistico, en
donde toda la unidad de analisis tiene la misma posibilidad de ser elegida.
Para el efecto se realiza al azar la conformacion de los individuos a ser

estudiados en el presente proyecto.
Instrumento de recoleccién de datos: cuestionario

Un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o
mas variables a medir o evaluar. Las preguntas presentadas en el cuestionario
se componen de “preguntas abierto”, que son aquellas que contienen opciones
de respuesta previamente delimitada, son faciles de codificar, modificar y

analizar’.
Técnica de recoleccién de datos: encuesta

Una encuesta es un procedimiento dentro de los disefios de una
investigacion descriptiva en el que el investigador recopila datos mediante un
cuestionario previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el fenémeno
donde se recoge la informacion ya sea para entregarlo en forma de triptico,

gréfica o tabla.
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Procedimiento aplicado en larecoleccion de datos

Los datos obtenidos seran organizados en cuadros y graficos para
facilitar su analisis estadistico. “El analisis de resultados consiste en interpretar
los hallazgos relacionados con el problema de investigacion, los objetivos
propuestos, la hipotesis y/o preguntas formuladas, y las teorias o presupuestos
planteados en el marco teorico, con la finalidad de evaluar si confirman las

teorias o0 no, y se generan debates con la teoria ya existente.
Consideraciones éticas

Los cbdigos de ética son un conjunto de reglas y normas que describen,
de una manera formal, lo que los especialistas de marketing deben esperar

unos de otros. Los cédigos tienen los siguientes puntos:

No deben divulgar las conclusiones de un proyecto cuando son

inconsistentes o no estan suficientemente respaldadas.

No suministrar los disefios de proyectos a otras agencias de

investigacion de mercados.

No utilizar y desarrollar las propuestas expuestas en un determinado

intento por apropiarse y aprovechar ideas de empresas de investigacion.
Desarrollo del estudio de mercado
Estrategia de marketing o estrategia de comercializacién

A continuacion, se procede a disefar la estrategia de marketing,
también conocida como estrategia de comercializacién en la que se describe el
producto, se fija el precio, establece la plaza y define la promocion. Para ello

se considera los resultados del sondeo realizado a la unidad de analisis.
Perfil del consumidor

Para poder definir el perfil del consumidor se procede a considerar los
resultados obtenidos de la investigacion de mercado, en donde: el 64% de los
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encuestados son del sexo masculino y el 32% son del sexo femenino. El 28%
de los encuestados tienen entre 18 a 25 afios de edad, el 26% entre 34 a 41
afnos, el 24% entre 42 a 49 afos y el 22% tienen entre 26 a 33 afios. En cuanto
al nivel de ingreso, el 54% de los encuestados gana mas que el salario
minimo, el 26% igual al salario minimo, mientras que el 20% gana menos que

el salario minimo.

Las ocupaciones de los encuestados se distribuye de la siguiente
manera, el 24% corresponden a técnicos independientes, 18% son empleados,
14% vendedores, 12% son comerciantes, 10% funcionarios publicos, otro 10%
son estudiantes y empleados, 8% sélo estudiantes, mientras que el 4%

estudiantes y funcionarios publicos.

Por todo lo anterior se puede decir que el perfil del consumidor esta
dado por personas que en su mayoria son varones, de entre 18 a 41 afios de
edad, con ingresos iguales y mayores al salario minimo legal, que se

desempefian como técnicos independientes, empleados y vendedores.
Descripcion del resultado sobre los productos

Los resultados de la investigacion de mercado nos proporcionan los
gustos y preferencias de acuerdo a las siguientes especificaciones: que la
totalidad de los encuestados afirman conocer los productos de la marca
Ranchero. El 30% de los encuestados conoce quepis, botas y vasos térmicos,
el 18% quepis, botas, vasos térmicos y remeras, el 14% todos los productos de
la marca, el 12% quepis, botas y remeras, el 8% solo conoce las botas, otro
8% solo las botas y los quepis, el 6% solo quepis y remeras y el 4% conoce

solo la seccion de vestuarios de la marca, que seria remeras y abrigos.

El 20% ha adquirido botas, el 11% vasos térmicos, el 16% quepis y
vasos térmicos, el 11% remeras, otro 11% guampas, el 5% quepis, botas y
vasos térmicos, un 2% sombreros y cintos y otro 5% han adquirido las cajas

térmicas.
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Es por todo ello que se pretende poner a disposicion de los clientes

potenciales los siguientes productos de la marca RANCHERO: botas, vasos

térmicos, cajas térmicas, remeras, quepis, sombreros, cintos y guampas.

Asimismo, con relacién a la percepcion que tienen los encuestados
hacia la marca, se pudo obtener, que el 68% lo considera como una marca con
productos de muy buena calidad, el 18% opina que es una marca que
representa la vida del campo y el 14% lo considera como una marca con
productos costosos. Esta respuesta coloca de manifiesto que la marca es
reconocida por tener productos de muy buena calidad, que ya no se necesitara
trabajar demasiado en marketing para hacer conocer el producto que se desea
vender. Sobre la opinién de los encuestados por la presentacion de los
productos de la marca Ranchero, sea por la caja, el envoltorio, los presentes a
lo cual el 62% respondié que les parece muy original, el 29% opina que es
pulcro y admirable, mientras que el 9% se mostro indiferente ante su

presentacion.

Por dltimo, sobre los detalles que valora al momento de adquirir un
guepis, independientemente de la marca que sea, el 30% valora el disefio, la
calidad y material, el 22% aprecia el disefio y material, el 16% se enfoca en
disefio, marca y calidad, al 18% solo le importa la calidad, al 6% el disefio,
material y precio, el 4% le interesa el precio y confort, mientras que al 4% solo
le importa el material. Sobre detalles que valora al momento de adquirir un
vaso térmico, el 30% tiene en cuenta el disefio del vaso, la calidad y el precio,
el 16% disefio y calidad, el 12% s6lo material, 12% solo disefio, otro grupo de
12% disefio y material, 12% disefio y marca y el 6% solo la calidad del vaso.
Detalles que el encuestado valora al momento de adquirir un calzado,
independientemente de la marca, el 32% valoran la calidad y el confort, 20%
respondieron que les importa el material, el precio y el confort, el 12% disefio,
calidad y material, otro 12% opt6 so6lo por confort, también 12% solo por el
material, al 8% le importa el disefio, calidad y precio y el 4% solamente valora

el disefo.
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Fijacion de precios

Para conocer los precios promedios que los encuestados estarian
dispuestos a pagar por un quepis de la marca Ranchero, al realizar la consulta,
el 72% respondi6 que estaria de acuerdo a pagar entre G.120.000 a
G.140.000, que resulta el precio correcto para el quepis, el 28% estaria
dispuesto a pagar entre G.140.000 a G.160.000, y ninguno mas que ese
monto. De la misma manera se consulté sobre el monto que estarian
dispuestos a pagar por un vaso térmico de la marca Ranchero, a lo cual el
46% respondio que estarian dispuestos a pagar entre G.140.000 a G.160.000,
gue resulta superior al costo real del vaso, es decir la mayoria no tendria
problema en pagar mucho mas que el precio cierto, el 40% estaria dispuesto a
pagar entre G. 120.000 a G. 140.000 y el 14% G. 160.000 a G.180.000.

Cabe resaltar que el modelo de calzado se le mostré al encuestado,
después de este analisis, el 50% respondié que estaria dispuesto a pagar de
entre G.200.000 a G.250.000, que seria el precio justo del calzado, el 28%
estaria dispuesto a pagar entre G.250.000 a G.300.000 y el 22% pagaria entre
G.150.000 a G.200.000.

Por ende el precio fijado queda establecido de la siguiente manera:

Botas G. 285.000
Vasos térmicos G. 155.000
Cajas térmicas G. 650.000
Remeras G. 95.000
Quepis y vasos térmicos G. 140.000
Sombreros y cintos G. 77.000

Guampas G. 75.000
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En cuanto a la frecuencia de compra de quepis, el 53% lo hace cada 2
meses, 32% para cada estacion del afio, 11% dos veces al afio y 5% una vez
al afo. La frecuencia de compra de vasos térmicos, el 27% lo hace cada 2
meses, otro 27% para cada estacion del afio, 23% cada mes, 14% dos veces
al aflo y 9% una vez al afo. La frecuencia de compra de los calzados, el 40%
lo hace cada 2 meses, otro 33% para cada estacion del afio, 20% dos veces al

afio y 7% una vez al afio.
Establecimiento de la plaza

Para el establecimiento de la plaza, también conocido como canal de
distribucion se ha optado por instalar el local comercial sobre la Ruta PY11
Juana Maria de Lara, por la ubicacion estratégica siendo el principal acceso a
la ciudad y por la cercania a otros comercios donde acuden permanentemente

las personas.

Todo esto, conforme a los resultados obtenidos de la investigacién de
mercado donde con relacion a los productos adquiridos de la marca Ranchero
el 43% indica que lo adquirio de tiendas, el 31% de vendedores particulares,
que generalmente son personas que tienen muy poco stock o mandan a traer
por pedido y el 26% de manera virtual. Esto puede representar una ventaja
para la nueva empresa puesto que demuestra que los consumidores prefieren
comprar de tiendas, de manera fisica, mas que de manera virtual, y en la
ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu adn no existe una tienda que tenga en

stock todos los productos de la marca.
Estrategia de promocion

Segun los resultados obtenidos de la investigacion de mercado sobre la
forma en la que llegaron a conocer los productos de la marca Ranchero fueron,
el 16% por medio de familiares y amigos, y el 26% por las redes sociales y a

través de familiares y amigos, el 58% a través de las redes sociales.

Al tener en cuenta dicho resultado la empresa pretende crear perfiles en

las redes sociales de Facebook e Instagram con contenido de imagenes y
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videos que puedan llamar la atencion de los clientes potenciales, asi como
también de spot publicitarios en la radioemisora de mayor audiencia del
mercado de referencia. La otra estrategia seria acceder a otros clientes al
capitalizar las primeras compras realizando promociones especiales a los

clientes que llegan por indicacion de otros compradores.
Demanda insatisfecha. Demanda actual

La demanda insatisfecha se aprecia con la dificultad que poseen las
personas en el mercado de la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu a la hora
de recurrir a un lugar en donde se le pueda brindar atencién exclusiva para

adquirir productos de marca.

Este inconveniente genera una oportunidad de negocio para dirigirse a
un nicho de mercado compuesta de personas que puedan frecuentar una
tienda en donde se exhiban determinados productos y reciban el

asesoramiento necesario para satisfacer sus deseos y requerimientos.
Oferta o competencia

En el mercado de referencia se han encontrado algunos negocios como
ferreterias entre otros vendedores informales, pero no se ha encontrado una

tienda oficial que esté ofertando el mismo producto.
Mercado meta

Para el presente trabajo se considera como mercado meta a las
personas que se constituyen dentro de la Poblacién Econémicamente Activa
(PEA) gue estan comprendidas entre las edades de 18 a 60 afios, ya que el
producto va dirigido a casi todas las edades y asi comercializar el producto a

este segmento de mercado especifico.
Proveedores

La empresa que proveedora sera Brasvet Distribuidora, que se

encuentra ubicada en la ciudad de Santa Rosa del Aguaray, cabe destacar que
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el propietario de la esta distribuidora es el duefio de la marca, con el cual se

facilitara ciertas negociaciones para las compras.
Conclusion y recomendacion del estudio de mercado

Se puede concluir el estudio de mercado, con relacion a los objetivos
propuestos al principio, que éstos han sido respondidos en su totalidad,
demostrado a través de diferentes instrumentos utilizados en este estudio,

tanto de observacion como de la encuesta realizada.

En cuanto al primer objetivo especifico, Identificar los productos de la
marca RANCHERO que mas aprecia el mercado de la ciudad de San Pedro
del Ycuamandyyu, y de acuerdo a los resultados de la investigacion de
mercado, en donde el 30% conoce quepis, botas y vasos térmicos, 18%
quepis, botas, vasos térmicos y remeras, 14% todos los productos de la marca,
12% quepis, botas y remeras, 8% so6lo conoce las botas, otro 8% solo las
botas y los quepis, el 6% solo quepis y remeras y el 4% conoce solo la seccion
de vestuarios de la marca, que seria remeras y abrigos. Asimismo, el 20% ha
adquirido botas, el 11% vasos térmicos, el 16% quepis y vasos térmicos, el
11% remeras, otro 11% guampas, el 5% quepis, botas y vasos térmicos, un
2% sombreros y cintos y otro 5% han adquirido las cajas térmicas. Es por todo
ello que se pretende poner a disposicion de los clientes potenciales los
productos de la marca RANCHERO que mas aprecia: botas, vasos térmicos,

cajas térmicas, remeras, quepis, sombreros, cintos y guampas.

Con referencia al segundo objetivo especifico, Sefialar los aspectos del
producto de la marca RANCHERO que valora el cliente a la hora de elegir o
comprar. La percepcion que tienen los encuestados hacia la marca, demuestra
que el 68% lo considera como una marca con productos de muy buena
calidad, 18% que es una marca que representa la vida del campo y el 14% lo
considera como una marca con productos costosos. La marca es reconocida
por tener productos de muy buena calidad. Con relacion a la presentacion de
los productos de la marca Ranchero, sea por la caja, el envoltorio, los

presentes, a lo cual al 62% les parece muy original, 29% que es pulcro y
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admirable, mientras que el 9% se mostro6 indiferente ante su presentacion.
Asimismo sobre los detalles que valora al momento de adquirir un quepis,
independientemente de la marca que sea, el 30% valora el disefio, la calidad y
material, 22% aprecia el disefio y material, 16% se enfoca en el disefio, la
marca y la calidad, 18% sdlo le importa la calidad, al 6% el disefio, el material y
el precio, al 4% le interesa el precio y confort, mientras que a otro 4% solo le
importa el material. Sobre detalles que valora al momento de adquirir un vaso
térmico, el 30% tiene en cuenta el disefio del vaso, la calidad y el precio, 16%
disefio y calidad, 12% sélo material, otro 12% sélo disefio, otro grupo de 12%
disefio y material, también 12% disefio y marca y el 6% sélo la calidad del
vaso. Detalles que el encuestado valora al momento de adquirir un calzado,
independientemente de la marca, el 32% valoran la calidad y el confort, 20%
respondieron que les importa el material, el precio y el confort, el 12% disefio,
calidad y material, otro 12% opt6 soélo por confort, también 12% sdlo por el
material, al 8% le importa el disefio, calidad y precio y el 4% solamente valora
el disefio.

Al considerar el tercer objetivo especifico, Establecer la estrategia de
comercializacién que adapta la empresa para la creacion de una tienda que
comercializa productos de la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu,
segun los resultados obtenidos de la investigacion de mercado sobre la forma
en la que llegaron a conocer los productos de la marca Ranchero fueron, el
16% por medio de familiares y amigos, y el 26% por las redes sociales y a
través de familiares y amigos, el 58% a traves de las redes sociales. Es por
ello que la empresa pretende crear perfiles en las redes sociales de Facebook
e Instagram con contenido de imagenes y videos que puedan llamar la
atencion de los clientes potenciales, asi como también de spot publicitarios en
la radioemisora de mayor audiencia del mercado de referencia. También
acceder a otros clientes al capitalizar las primeras compras realizando
promociones especiales a los clientes que llegan por indicacion de otros

compradores.
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Logrando llegar a los objetivos especificos se puede decir que a través
de los mismos se puede alcanzar el objetivo general del estudio de mercado,
Indicar el comportamiento del mercado para la creacion de una empresa de
venta de productos de la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.
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ESTUDIO TECNICO

Introduccién del estudio técnico

El estudio técnico constituye la segunda etapa del proyecto de inversion,
en el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso
eficiente de los recursos disponibles para la comercializacion, en este caso, de
un bien y en el cual se analizan la determinacion del tamafio éptimo del lugar
del negocio, las diferentes opciones tecnolégicas, identifica los equipos, la
infraestructura y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los
costos de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo

gue se necesita.

Asimismo, en el estudio técnico para este caso se consideran todos los

aspectos legales que permitan la habilitacion formal del negocio.
Planteamiento del problema del estudio técnico

El estudio técnico tiene como principal objetivo demostrar la viabilidad
técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a
los criterios de optimizacion, ofrece la posibilidad de llevar a cabo una
valorizacion econdémica de las variables operativas del proyecto, que permitan
una apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el
proyecto; ademas de proporcionar informacién de utilidad al estudio

econdémico-financiero.
Formulacién del problema del estudio técnico

¢, Qué aspectos técnicos se consideran para el proyecto de creacion de
una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en San Pedro del

Ycuamandyyu?

Preguntas de investigacion del estudio técnico

¢, Cual es el tamafio ideal de una tienda para la comercializacion de

productos de la marca Ranchero en la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu?
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¢, Cual es la mejor localizacion para la instalacion de una tienda en San

Pedro del Ycuamandyyu?

¢ Qué aspectos legales deben considerarse para la instalacion de una
tienda en San Pedro del Ycuamandyya?

Objetivo General del estudio técnico

Identificar los aspectos técnicos que se consideran para el proyecto de
creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en
San Pedro del Ycuamandyyu.

Objetivos especificos del estudio técnico

Determinar el tamafio ideal de una tienda para la comercializacion de

productos de la marca Ranchero en la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu.

Indicar la mejor localizacién para la instalacién de una tienda en San

Pedro del Ycuamandyyu.

Senfalar los aspectos legales que deben considerarse para la
implantacion de una tienda en San Pedro del Ycuamandyyu.

Justificacién y viabilidad del estudio técnico

El estudio técnico cumple un papel fundamental en el proceso de
implementacion de una empresa, proporcionando informaciones especificas
sobre infraestructuras y sus caracteristicas o procesos necesarios a cumplir
para que el proyecto esté mejor planteado hacia el logro del éxito. Ademas,

proporciona informaciones de utilidad para el estudio econémico-financiero.

De esta forma, con la realizacion del estudio técnico, se lograra
identificar las cuestiones necesarias para la empresa proyectada, tales como,
tipos de infraestructura es necesaria, en qué sector o area estara mejor
localizada, ademas, todo lo que conlleva a los tramites o procesos legales que

debera cumplir en el proceso de su implementacion.
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Aspecto teorico
Alcances del estudio de ingenieria

El estudio de ingenieria del proyecto debe llegar a determinar la funcion
de produccién 6ptima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos
disponibles para la produccion del bien o servicio deseado. Para ello deberan
analizarse las distintas alternativas y condiciones en que se pueden combinar
los factores productivos, a través de la identificacién y proyeccion en el tiempo
de los montos de inversiones de capital, los costos y los ingresos de operacién

asociados con cada uno de las alternativas de produccion.

De la seleccién del proceso productivo 6ptimo se derivaran las
necesidades de equipos y maquinarias; de la determinacién de su disposicién
en planta (layout) y del estudio de los requerimientos del personal que los
operen, asi como de su movilidad, podrian definirse las necesidades de
espacio y obras fisicas. El calculo de los costos de operacion de mano de
obra, insumos diversos, reparaciones, mantenimiento y otros se obtendran

directamente del estudio del proceso productivo seleccionado.

El estudio técnico no se realiza de manera aislada del resto. El estudio
de mercado definira ciertas variables relativas a las caracteristicas del
producto, la demanda proyectada a través del tiempo, la estacionalidad en las
ventas, el abastecimiento de materias primas y los sistemas de
comercializacién adecuados, entre otros aspectos, informacion que debera
tomarse en consideracion al seleccionar el proceso productivo. El estudio legal
sefalara ciertas restricciones a la localizacion del proyecto, las cuales podrian,
de alguna manera, condicionar el tipo de proceso productivo. Por ejemplo, la
calidad de las aguas subterrdneas es prioritaria en la fabricacién de bebidas
gaseosas; si ésta no cumple con todas las exigencias requeridas en las
localizaciones optativas permitidas, el proyecto debera incorporar los equipos
necesarios para su purificacion, aun cuando en otras zonas donde la
localizacion esté prohibida pudiera evitar esta inversion, si tiene el agua de la

calidad requerida, el estudio financiero, por otra parte, podra ser determinante
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en la seleccion del proceso, si en él se definiera la imposibilidad de obtener los
recursos econémicos suficientes para la adquisicion de la tecnologia mas
adecuada. En este caso, el estudio tenderé a calcular la rentabilidad del
proyecto haciendo uso de la tecnologia que esta al alcance de los recursos
disponibles. De la misma manera como otros estudios afectan las decisiones
del estudio técnico, éste condiciona los otros estudios, principalmente el

financiero y organizacional. (Sapag &Sapag, 2008)
La determinacién del tamafio

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y los costos
gue se calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria
generar su implementacion. De igual manera, la decisién que se tome respecto

del tamafio determinara el nivel de operacion. (Sapag &Sapag, 2008)
Factores que determinan el tamafio de un proyecto

La determinacion del tamafio responde a un analisis interrelacionado de
una gran cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de
insumos, localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la

empresa que se crearia con el proyecto, entre otras.

La cantidad demandada proyectada a futuro es quizas el factor
condicionante mas importante del tamafio, aunque éste no necesariamente
debera definirse en funcién de un crecimiento esperado del mercado, ya que,
como se vera mas adelante, el nivel 6ptimo de operacion no siempre sera el
gue maximice las ventas. Aunque el tamafo puede ir adecuandose
posteriormente a mayores requerimientos de operacion para enfrentar un
mercado creciente, es necesario que se evalle esa opcion contra la de definir
un tamafio con una capacidad ociosa inicial que posibilite responder

oportunamente a una demanda creciente en el tiempo.

Existen tres situaciones basicas del tamafio que pueden identificarse

respecto del mercado: aquélla en la cual la cantidad demandada total sea
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claramente menor que la menor de las unidades productoras posibles de
instalar; aquélla en la cual la cantidad demandada sea igual a la capacidad
minima que se puede instalar, y aquélla en la cual la cantidad demandada sea
superior a la mayor de las unidades productoras posibles para instalar.

Para determinar una de las situaciones, se define la funcién de
demanda con la cual se enfrenta el proyecto en estudio y se analizan sus
proyecciones futuras con el objetivo de que el tamafio no solo responda a una
situacién coyuntural de corto plazo, sino que se optimice frente al dinamismo

de la demanda.

El andlisis de la cantidad demandada proyectada tiene tanto interés
como la distribucion geogréfica del mercado. Muchas veces esta variable
conducira a seleccionar distintos tamafios, dependiendo de la decision
respecto a definir una o varias fabricas, de tamafio igual o diferente, en
distintos lugares y con numeros de turnos que pudieran variar entre ellos. Por
ejemplo, las economias de escala haran recomendable una planta de mayor
tamafio que cubra una mayor extension geogréfica; sin embargo, esto hara
subir los costos de distribucion, con un efecto contrario al de las economias de

escala.

La disponibilidad de insumos, tanto humanos como materiales y
financiera, es otro factor que condiciona el tamafo del proyecto. Los insumos
podrian no estar disponibles en la cantidad y calidad deseada, limitando la
capacidad de uso del proyecto o aumentando los costos de abastecimientos,
pudiendo incluso hacer recomendable el abandono de la idea que lo origino.
En este caso, es preciso analizar, ademas de los niveles de recursos
existentes en el momento del estudio, aquellos que se esperan a futuro. Entre
otros aspectos, sera necesario analizar las reservas de recursos renovables y
no renovables, la existencia de sustitutos e incluso la posibilidad de cambios

en los precios reales de los insumos a futuro.

La disponibilidad de insumos se interrelaciona a su vez con otro factor

determinante del tamafio: la localizacién del proyecto. Cuanto mas lejos esté
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de las fuentes de insumos, mas alto sera el costo de su abastecimiento,
produciendo una deseconomia de escala; es decir, cuanto mas aumente el
nivel de operacion, mayor seré el costo unitario de los insumos. Lo anterior
determina la necesidad de evaluar la opcién de tener una gran planta para
atender cada una de las demandas locales menores. Cuanto mayor sea el
area de cobertura de una planta, mayor sera el tamafio del proyecto y su costo
de transporte, aunque probablemente pueda acceder a ahorros por economia
de escala, por la posibilidad de obtener mejores precios al comprar mayor
cantidad de materia prima, por la distribucién de gastos de administracion, de
ventas y de produccién entre mas unidades producidas, por la especializacion

del trabajo, o por la integracion de procesos, entre otras razones.

El tamafio muchas veces debera supeditarse, mas que a la cantidad
demanda del mercado, a la estrategia comercial que se defina como la mas
rentable o segura para el proyecto. Por ejemplo, es posible que
concentrandose en un segmento de mercado se logre maximizar la
rentabilidad del proyecto. El plan comercial debera proveer la informacién para

poder decidir el tamafio 6ptimo econdémico.

En algunos casos, la tecnologia seleccionada permite la ampliacion de
la capacidad productiva en tramos fijos. En otras ocasiones, la tecnologia
impide el crecimiento paulatino de la capacidad instalada, por lo que puede ser
recomendable invertir inicialmente en una capacidad instalada superior a la
requerida en una primera etapa si se prevé variable que en el futuro el
comportamiento del mercado, la disponibilidad de insumos u otra variable hara
posible una utilizacion rentable de esa mayor capacidad. El analisis de los
rangos de variacion del tamafio permitira determinar los limites dentro de los
cuales se fijara el tamafio del proyecto. En el andlisis de las alternativas
tecnoldgicas, la decision de cual resultaba mas conveniente se sustento en el
hecho de que todas de ellas debian entregar en calidad y cantidad los
requerimientos del mercado, independientemente de que la opcion
seleccionada pudiera aceptar un mayor nivel de produccion. Asi, podria existir
una determinada capacidad ociosa, la que podria ser utilizada mediante el
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mecanismo de bajar el precio de acuerdo con el analisis de la elasticidad. Este
hecho repercutira tanto en los ingresos del proyecto como en algunos de sus
costos. De ahi que el andlisis ingreso-volumen, en comparacion con el costo
asociado a ese mismo volumen, permitir4 establecer si una eventual baja en el
precio del bien repercutira favorable o desfavorablemente en los flujos del
proyecto. Sila demanda del bien, de acuerdo con las proyecciones del
mercado, resulta ser creciente, la baja en el precio que debera considerarse
para el primer afo del desarrollo del proyecto no sera la misma que se utilice
para el segundo, y asi sucesivamente, en concordancia con el estudio de

elasticidad a que se ha hecho mencién.

Cuando se complete la capacidad de uso de la planta en relacién con
los requerimientos del mercado, podrian presentarse distintas opciones que
deberan ser evaluadas econémicamente para elegir aquella que genere los
mayores beneficios netos al proyecto. De acuerdo con las caracteristicas
especificas de cada proyecto, podrian presentarse situaciones en las que la
capacidad quede copada en parte del proceso productivo. En otros casos,
cuando el proceso es de caracter continuo, podria ser la planta entera. Al
coparse la capacidad en parte o en total del proceso productivo, podran existir
opciones de solucion para adecuar la capacidad a los requerimientos del
mercado. De esta manera se podria estudiar la posibilidad de ampliar la planta
adicionando las inversiones, establecer nuevos turnos de trabajo o el pago de
horas extraordinarias, encargar a un tercero el desarrollo de ellas o, incluso,
aumentar el precio con el fin de lograr una menor cantidad demandada si el
coeficiente de elasticidad lo permitiese. Al disponerse de diversas opciones, se

determina cual es la mas conveniente para el proyecto. (Sapag &Sapag, 2008)
Decisiones de localizacion

La localizacion adecuada de la empresa que se crearia con la
aprobacion del proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio.
Por ello, la decision acerca de donde ubicar el proyecto obedecera no sélo a

criterios econdmicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales e,
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incluso, de preferencias emocionales. Con todos ellos, sin embargo, se busca

determinar aquella localizacién que maximice la rentabilidad del proyecto.

La decision de localizacion de un proyecto es una decision a largo plazo
con repercusiones econdmicas importantes que deben considerarse con la
mayor exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice de manera
integrada con las restantes variables del proyecto: demanda, transporte,
competencia, etcétera. La importancia de una seleccién apropiada para la
localizacion del proyecto se manifiesta en diversas variables, cuya
recuperacion econémica podra hacer variar el resultado de la evaluacion,
comprometiendo en el largo plazo una inversion de probablemente grandes
cantidades de capital, en un marco de caracter permanente de déficit y costosa
alteracion. El analisis de la localizacion adecuada de la empresa involucra no
sélo al estudio del lugar 6ptimo de la planta productiva sino también de las

oficinas administrativas.

Muchos proyectos ubican la primera en un determinado lugar y su
administracion en otro. Obviamente que el estudio pertinente debera incorporar
en su analisis la conveniencia estratégica y econdmica de disponer de
localizaciones conjuntas o separadas para cada una de estas funciones. Para
algunos tipos de proyectos la diferenciacion de localizacion puede ser adn
mayor, tomando en consideracién que el proceso productivo podria
seleccionarse en una localizacion determinada, el administrativo en otra y el de

distribucion en un tercer lugar distinto a los anteriores. (Sapag &Sapag, 2008)
El estudio de la localizacion

La localizacion puede tener un efecto condicionador sobre la tecnologia
utilizada en el proyecto, tanto por las restricciones fisicas que importa como
por la variabilidad de los costos de operacion y capital de las distintas

alternativas tecnoldgicas asociadas con cada ubicacion posible.

Al estudiar la localizacion del proyecto se puede concluir que hay mas

de una solucion factible adecuada. Mas todavia cuando el analisis se realiza
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en el estudio de prefactibilidad, en el cual las variables relevantes no son
calculadas de manera concluyente. Asi mismo, una localizacidén que se ha
determinado como 6ptima las condiciones vigentes puede no serlo en el futuro.
Por tanto, la seleccion de la ubicacion debe tener en cuenta su caracter
definitivo o transitorio y optar por aquella que permita obtener el maximo

rendimiento del proyecto.

El estudio de la localizacion no serd entonces una evaluacion de
factores tecnologicos. Su objetivo es mas general que la ubicacién por si
misma, es elegir aquella que permita las mayores ganancias entre las

alternativas que se consideren factibles.

Sin embargo, tampoco el problema es puramente econémico. Los
factores técnicos, legales, tributarios, sociales, etcétera, deben tomarse
necesariamente en consideracion, sélo que la unidad de medida que
homologue sus efectos en el resultado del proyecto puede reducirse, en
algunos casos a términos monetarios. Siempre que se dara la variable
subjetiva no cuantificable que afectara la decision; por ejemplo, las

motivaciones personales del empresario.

La teoria econdmica de la localizacion reduce el problema a un aspecto
de ganancias maximas. Esto es, considerar el objetivo mas general del
proyecto: aquella localizacion que le otorgue la mayor rentabilidad. Para ello es
necesario elaborar y evaluar el flujo de efectivo relevante de cada alternativa,

en los términos que se definirAn en los capitulos siguientes.

El analisis de la ubicacion del proyecto puede realizarse con distintos
grados de profundidad, que dependen del caracter de factibilidad,
prefactibilidad o perfil de estudio. Independientemente de ello, es necesario
realizar dos etapas: la seleccion de una macrolocalizacion y, dentro de ésta, la
de la macrolocalizacion definitiva. Muchas veces se considera que en el
estudio de prefactibilidad solo es necesario definir una macrozona, pero no hay

una regla al respecto.
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La seleccion de la macro y microlocalizacion esta condicionada al

resultado del andlisis de lo que se denomina factor de localizacion. Cada
proyecto especifico tomara en consideracion un conjunto distinto de estos
factores. Igualmente, la seleccion de la macrozona tendrd que considerar, para
un mismo proyecto, muchos factores de localizacion diferentes de los que se
utilizaran en la eleccion de la microubicacion; por ejemplo, factores como las
politicas impositivas, las influencias climaticas, y otras que tienen
preponderancia en la seleccion de la macrolocalizacion, no son relevantes
para elegir una microzona dentro de aquélla, puesto que su efecto seria comun

a toda ella.

En teoria, las alternativas de ubicacion de un proyecto son infinitas. En
términos practicos, el @mbito de eleccidn no es tan amplio, pues las
restricciones propias del proyecto descartan muchas de ellas. La seleccién
previa de una macrolocalizacién permitira, mediante un analisis preliminar,
reducir el nUmero de soluciones posibles al descartar los sectores geograficos
gue no respondan a las condiciones por el proyecto. Sin embargo, debe
tenerse presente que el estudio de la microlocalizacién no corregira los errores
en que se pudo haber incurrido en la macrolocalizacion. El analisis de
microlocalizacién soélo indicara cudél es la mejor alternativa de instalacién dentro

de la macrozona elegida.

La deficiente recoleccién de datos es la principal causa de los errores de
la seleccidn, que se manifiesta generalmente en costos excesivamente altos,
debido a la “"seduccion del lugar”, a medios de transporte insuficientes, a
dificultades para captar mano de obra especializada en numeros suficiente, a
la falta de agua y a la incapacidad de deshacerse de desechos, entre otros

factores. (Sapag &Sapag, 2008)
Factores de localizacion

Se analizan los factores que comunmente influyen en la decision de la
localizacion de un proyecto. Las alternativas de instalacion de la planta deben

compararse en funcion de las fuerzas locacionales tipicas de los proyectos. Se
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han elaborado muchas listas de esta fuerza como elementos de referencia
para su evaluacion. Algunas, como la publicada en la revista Industrial
Development, por ejemplo, han llegado a presentar una lista de 753 de estos
factores. Una clasificacion mas concentrada deberia incluir por lo menos los
siguientes factores globales: medios y costos de transporte, disponibilidad y
costo de mano de obra, cercania de las fuentes de abastecimiento, factores
ambientales, cercania del mercado, costo y disponibilidad de terrenos,
topografia de suelos, estructura impositiva y legal, disponibilidad de agua,
energia y otros suministros, comunicaciones, posibilidad de desprenderse de

desechos.

La tendencia de localizar el proyecto en la cercania de las fuentes de
materias primas, por ejemplo, depende del costo del transporte, tanto cuando
el proceso redunda en una reduccion de peso significativa, como cuando se
elaboran o envasan articulos perecederos. Normalmente, cuando la materia
prima (como la madera) es procesada para obtener productos diferentes, la
localizacion tiende hacia la tiende hacia la fuente de insumo; en cambio,
cuando el proceso requiere varios materiales o piezas para ensamblar un
producto final, la localizacion tiende hacia el mercado. La disponibilidad de los
insumos, cualquiera sea su naturaleza, debe estudiarse en términos de la

regularidad de su abastecimiento, caracter perecedero, calidad y costo.

Respecto a la mano de obra, la cercania del mercado laboral adecuado
se convierte generalmente en un factor predominante en la eleccién de la
ubicacion, y ain mas cuando la tecnologia que se emplee sea intensiva en
mano de obra. Sin embargo, diferencias significativas en los niveles de
remuneraciones entre alternativas de localizacién podrian hacer que la

consideracion de este factor sea puramente de caracter econémico.

La tecnologia del proceso también puede, en algunos casos, convertirse
en un factor prioritario de analisis, si requiriera algin insumo en abundanciay a
bajo costo, tal como el agua en una planta productora de bebidas alcohdlicas o

la electricidad en una planta de la industria metalmecanica.
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Existen, ademas, una serie de factores no relacionados directamente
con el proceso productivo, pero que condicionan en algun grado de

localizacion del proyecto.

Dervitsiotis sefiala, en este aspecto, tres factores que denomina
genéricamente ambientales: a) la disponibilidad y confiabilidad de los sistemas
de apoyo, en los cuales incluye los servicios publicos de electricidad y agua,
proteccién contra incendios, comunicacion rapiday seguray otros; b) las
condiciones sociales y culturales, en las cuales se estudian no soélo las
variables demograficas como tamafio, distribucion, edad, y cambios
migratorios, entre otras, sino también aspectos como la actitud hacia la nueva
industria, disponibilidad, calidad y confiabilidad en los trabajadores en
potencia, tradicionales y costumbres que pueden interferir con las modalidades
conocidas de realizar negocios, entre otras, y c) las consideraciones legales y
politicas que dan el marco de restricciones y oportunidades al analisis, tales
como leyes sobre niveles de contaminacion, especificaciones de construccion,
franquicias tributarias o agilidad en la obtencién de permisos para la nueva

instalaciones.

Otro factor importante en la decisidn es el costo de transporte. La
distancia entre las alternativas de localizacién con las fuentes de
abastecimiento y el mercado consumidor debe considerarse, principalmente,

en funcién de los costos que implica el transporte.

Al estudiar la localizacién, muchas veces sera el factor transporte el
unico determinante de la decision. Es comun, especialmente en el estudio de
prefactibilidad, que se determine un costo tarifario, sea en volumen o en
peso, por kildmetro recorrido. Si se emplea esta unidad de medida, sus
aplicaciones difieren segun se compre la materia puesta en planta o no. Por
ejemplo, si el proyecto fuese agroindustrial e implicase una recoleccion de la
materia prima en varios predios, el costo de ésta puesta en planta dependera
de la distancia en la que se transporta, ya que el costo del flete debera

incorporarse a su precio. (Sapag &Sapag, 2008)
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Cuadro 5 Leyes que sustentan el negocio.

Leyes Aplicables

Constitucién de la
Republica del Paraguay
sancionada el 20/06/92

Ley N° 1034/83 del

Comerciante

Ley N° 3966/2010 Organica
Municipal

Ley 125/91 Nuevo Régimen
Tributario. Modificada por la
Ley 2421/04 de
Reordenamiento y
Adecuacion Fiscal

Ley 213/93 Cdbdigo del
Trabajo. Modificado
parcialmente por la ley
1416/99

Ley N° 118/85 Cddigo Civil
Paraguayo

Decreto Ley N° 17071/43
modificado por decreto Ley
N° 1860/50 del Instituto de
Prevision Social

Ley N° 1.334/98 de
Defensa del Consumidor y
del Usuario

Ley N° 4.457/12 para las
Micro, Pequefias y
Medianas Empresas

Ambito de Aplicacion

Toda persona tiene derecho a dedicarse a la actividad
econdmica licita de su preferencia, dentro de un régimen
de igualdad de oportunidades.

Regula el ejercicio profesional del comercio. Establece el
uso de libros contables y documentos comerciales.

De los ingresos tributarios Art. 152 Impuestos Municipal.
Patente Comercial, Industrial y Comercial.

Establece los impuestos y la relacion tributaria entre los
contribuyentes y la administracion.

Seran contribuyentes: Las empresas unipersonales, las
sociedades con o0 sin personeria juridica, las
asociaciones, las corporaciones y las demas entidades
de cualquier naturaleza.

Este Cddigo tiene por objeto establecer normas para
regular las relaciones entre los trabajadores vy
empleadores, concerniente a la prestacion subordinada y
retribuida de la actividad laboral.

Las leyes son obligatorias en todo el territorio de la
Republica desde el dia de su publicacién, o desde el dia
gue ellas determinen.

Fija las Prestaciones y Beneficios causados por los
Riesgos, Enfermedades y Accidentes Comunes vy
Laborales, los subsidios correspondientes, las pensiones
por invalidez y vejez, las prestaciones por muerte del
trabajador dependiente.

Establece las normas de proteccion y de defensa a los
consumidores y usuarios, en su dignidad, salud,
seguridad e intereses econémicos.

Tiene por objeto proveer un marco regulatorio que
permita promover y fomentar la creacion, desarrollo y
competitividad de las micro, pequefias y medianas
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MIPYMES

Ley N° 6.380/19 de
Modernizacion y
Simplificacion del Sistema
Tributario Nacional

Ley N° 1561/00 del Sistema
Nacional del Ambiente,
Consejo Nacional del
Ambiente y Secretaria del
Ambiente

LEY N° 422/73- |Instituto
Forestal Nacional (INFONA)

48

empresas, para incorporarlas a la estructura formal
productora de bienes y servicios, y darles identidad
juridica.

Los principales cambios que presenta la ley son:

- Unifica el Impuesto a la Renta Empresarial
IRE.

- Crea el Impuesto a los Dividendos y
Utilidades IDU.

- Introduce cambios al Impuesto a la Renta
Personal IRP.

- Crea el Impuesto a la Renta de no
Residentes INR.

- Introduce modificaciones al Impuesto al
Valor Agregado IVA.

- Introduce modificaciones al Impuesto
Selectivo al Consumo ISC.

Esta ley tiene por objeto crear y regular el
funcionamiento de los organismos responsables de la
elaboracion, normalizacion, coordinacion, ejecucion y
fiscalizacién de la politica y gestion ambiental nacional.

Art. 1°.- Declarase de interés publico el aprovechamiento
y el manejo racional de los bosques 'y
tierras forestales del pais, asi como también el de los

recursos naturales renovables que se
incluyan en el régimen de esta ley. Declarase, asimismo,
de interés publico y obligatorio la
proteccion, conservacion, mejoramiento y

acrecentamiento de los recursos forestales.
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Pasos para la habilitacion del negocio
Aspectos Legales — Compromisos legales de la empresa

Resolucion General N° 11/14 De la Sub secretaria de Tributacion.
Resolucion General 110/2013 de la Sub Secretaria de Estado de Tributacion,
modificada por la Resolucion General 01/2013 Que establece la Presentacion
de los Estados Financieros. Ley N° 125/91 Que establece el nuevo régimen
tributario. Ley N° 2.421/04 De Reordenamiento Administrativo y Adecuacion
Fiscal. Ley N° 5.061/13 Modificaciones a la ley 125/91. Ley 5.143/2013 Que
modifica el articulo 79 de la ley 125/91 que establece el nuevo régimen
tributario, modificado por la ley 2421/04. Decreto N° 1.031/13

Ley N° 6.380 Modernizacion y simplificacion del sistema tributario

nacional. Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social
Obligaciones Tributarias a contraer:
701 - Impuesto a la Renta Empresarial (IRE) — Simple
736 — Anticipo IRE - Simple
211- Impuesto al Valor Agregado (IVA) - General

Inscripcion en la Direccion del Registro Unico de Contribuyentes
RUC

Todas las personas que necesiten un RUC (Cédula Tributaria) deben
inscribirse en el Departamento de Registro Unico del Contribuyente de la
Subsecretaria de Estado de Tributacion (SET), segun lo establecido en la
Resolucion 77/16.

Articulo 1°.- Las personas fisicas y juridicas que requieran su
inscripcion en el RUC, deberan: a) Completar la Solicitud de Inscripcion en
forma electronica, en el formulario que estara disponible en la pagina web de la
SET. b) Adjuntar a dicha Solicitud los documentos requeridos, en formato
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digital (.pdf), segun el tipo de persona que se trate, conforme a lo dispuesto en

el Anexo 1 de la presente Resolucion.

Articulo 2°.- La Administracion Tributaria recibira electrénicamente la
Solicitud de Inscripcién, y verificara lo siguiente: a) La correcta consignacion de
los datos requeridos segun el tipo de inscripcidon seleccionado; b) Si fueron
anexados digitalmente la totalidad de los documentos solicitados y; c) La
constatacion del domicilio fiscal declarado, conforme a los criterios técnicos
establecidos por la SET.

Articulo 3°.- La SET, a través del correo electronico declarado,
convocara al interesado o al representante legal de la persona juridica, dentro
de los 3 (tres) dias habiles siguientes al ingreso de la Solicitud, para llevar a
cabo los siguientes tradmites: a) Confirmar los datos consignados en la Solicitud
de Inscripcion y suscribirla; b) Responder a los pedidos de aclaraciones
respecto a su domicilio fiscal, cuando le sea requerido; c) Suscribir el Acta de
manifestacion de voluntad para la obtencién de la Clave de Acceso
Confidencial de Usuario; d) Registrar sus Datos Biométricos en el Sistema de
Reconocimiento de Huellas Dactilares, e) Participar de la charla informativa
sobre aspectos tributarios basicos. Tratandose de personas fisicas, dichos
trAmites seran realizados personalmente, y por el representante legal para el
caso de las personas juridicas, para lo cual deberan presentarse en la Oficina
Impositiva correspondiente al domicilio fiscal declarado, lo cual le sera

debidamente informado en la convocatoria respectiva.

Articulo 4°. - Cuando los datos o0 documentos anexados, se encuentren
incompletos o no cumplan con los requerimientos establecidos en el Anexo 1
“‘Documentos Requeridos para la Inscripcion en el RUC” de la presente
Resolucién, la SET procederé al rechazo de la Solicitud de Inscripcion,
debiendo el solicitante ingresar una nueva en caso de seguir interesado. La
comunicacion del rechazo de la Solicitud, se realizara por medio del correo

electrénico declarado.



Cornisa: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE LA MARCA

RANCHERO 51
Articulo 5°. - La SET podra efectuar la inscripcion de oficio en el

Registro Unico de Contribuyentes (RUC) de aquellos sujetos obligados que no

lo hicieren, de conformidad a las normas legales vigentes.
Inscripcion en la matricula del comerciante

Este Tramite se realiza ante el PODER JUDICIAL, en la Direccion
General de los registros Publicos, Seccién publico de Comercio. Se tiene que
presentar un escrito dirigido al Juez de Primera instancia en lo civil y comercial
de Turno, solicitando la inscripcién en el registro Publico de Comercio y la
emision de la matricula del comerciante, para ello dicho escrito debera estar
acompafado de la fotocopia de identidad del solicitante autenticado por
Notario Publico patrocinado por un Profesional Abogado. Se lo utiliza en caso

de que la empresa realice operaciones de importacion o exportacion.
Solicitud de impresién y timbrado de documentos

Las autorizaciones de impresion y timbrado contendra la siguiente
Informacién, que deberé ser impresa obligatoriamente en los documentos:
Numero de Timbrado, Vigencia del Timbrado, RUC, Nombre o Raz6n Social,
Direccion del establecimiento principal o casa matriz (domicilio fiscal),
Direccion del establecimiento que expedira los documentos, Denominacion del

documento, Numeracion del documento (13 digitos), Actividad econémica.
Rubrica de libros contables en el registro publico de comercio

Presentar una carta dirigida a la Direccion General del Registro Publico
firmada por un abogado patrocinante, solicitando la rabrica del libro diario y del
libro inventario. Acompaniar: Libro diario y libro inventario, Fotocopia de la
matricula de comerciante, Fotocopia de cédula de identidad autenticada por

escribania, Fotocopia de RUC (Registro Unico de Contribuyente).
Inscripcién de la apertura de una empresa en la municipalidad

e Formulario de solicitud.
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e Formulario de Declaracion Jurada. En caso de no ser Propietario del
Inmueble, llenar el Formulario de Autorizacion, adjuntando fotocopia simple de

la Cedula de Identidad del Propietario.

e 1 (una) fotocopia simple del recibo de pago del Impuesto Inmobiliario
y tasas especiales del local comercial (no requiere ser el Gltimo pago).

e Planos o croquis técnico del local, a escala, con la medida
correspondiente, en caso de ser planos completos, marcar el area a ser
utilizada para la actividad comercial (para comercios ubicados en Edificio de
mas de 200 m2. se requiere Plano de Prevencion Contra Incendio (PCI)

aprobado).

e En caso de no iniciar los tramites ante el SUAE desde el inicio del
proceso, se requeriran fotocopias autenticadas de las documentaciones que

acrediten los tramites previos.
Obtencion de la Patente Municipal

El tramite se realizara en el municipio correspondiente al lugar donde

funciona la empresa. Requisitos:

e Llenary presentar el formulario de Declaracion Jurada de Patente

Comercial e Industrial.
e Presentar original del Balance de Apertura
e Presentar fotocopia autenticada por escribania de:
e Cédula de Identidad Civil
e Registro Unico de Contribuyente
e Boleta de pago actualizado de tasas especiales

e Boleta de pago actualizado de impuesto inmobiliario
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Requisitos para lainscripcion en el Instituyo de Prevision Social
(LP.S))

Cuando la empresa tenga uno o mas empleados debera realizar la
inscripcién patronal en el IPS (Dpto. Patronal) y pagar el seguro social

mensualmente. Requisitos:

o Llenar los formularios de Inscripcion Patronal (una sola vez) y

Comunicacion de Entrada del Empleado (por cada empleado contratado).

o Adjuntar fotocopia de Cédula de Identidad del patron y los

empleados. RUC de la empresa.

o En caso de ser una sociedad, presentar fotocopia autenticada por
escribano de la escritura de Constitucién inscripta en el Registro Publico de

Comercio.
Comunicacion de Entrada del Personal

Se presenta el formulario de Declaracion Jurada de Movimientos del
Empleado por cada empleado contratado. Adjuntar CIC de los empleados y
Certificado Médico del examen admisional de los trabajadores

Requisitos para lainscripcion en el Ministerio de Trabajo, Empleo y
Seguridad Social (decreto 10.047/95 - 580/08)

e Solicitud de Inscripcion Patronal (venta en Perceptoria) firmado por

el propietario.
e Fotocopia de Cedula de Identidad del Propietario.

e Fotocopia de la Inscripcion en IPS (Constancia de Inscripcion

Patronal).

e Fotocopia de Registro Unico de Contribuyente (RUC) hoja entera.
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e Lista de personal con N° de Cedula de Identidad, en hoja firmada por

propietario.

e Si existe un representante autorizado para firmar en vez del
propietario el poder que lo acredite registrado en el Registro Publico de

Comercio Seccion Poderes.

e Siel propietario o los empleados con extranjeros deben ademas
presentar: fotocopia de C.l. paraguaya o fotocopia del carnet de Migraciones

(Ministerio Interior).
e Fotocopia C.I. de los empleados.
e Todas las fotocopias deben pasarse por Escribania o Juez de Paz.
Rubricacion de Libros Laborales

Se presenta en el Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad Social
hojas previamente numeradas para su rubricacion, asi como las hojas a ser
utilizadas con el sistema informatico para libros y planillas semestrales, con
sus respectivas fojas numeradas, para su rubricacién por la Autoridad

administrativa del trabajo.

Registro de Marca en el Registro correspondiente (Ministerio de

Industriay Comercio y Poder Judicial)

Antes de emitirse la Orden de Publicacion, cada solicitud es sometida,
primero, a un examen de forma para verificar que retna los requisitos exigidos
en la Ley N° 1.294/98 de Marcas. Cumplidos los requisitos, se emite una orden
de publicacion, que obliga a publicar en un diario de la capital por tres dias
consecutivos, y se espera el plazo exigido por ley para que terceros que,
eventualmente, se sientan afectados en sus derechos, puedan promover

oposicion.

Los casos de oposicion son tramitados en la Secretaria de Asuntos
Litigiosos, que es la oficina encargada de procesarlos y dirimirlos. Cuando no
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hay oposicion, una vez transcurrido el plazo legal, el solicitante o su apoderado
presenta las publicaciones realizadas en los diarios correspondientes, que se
adjuntan a la solicitud, que pasa, entonces a la Seccion Informe de Fondo

encargada de realizar el examen de fondo.

Este examen consiste en la busqueda de anterioridades y en un analisis
sobre la viabilidad para el registro de la Marca. Si no existen impedimentos, se
procede a la Concesion de la Marca mediante una Resolucion, se asigna el
Numero de Registro y Fecha de Concesion vy, finalmente, se labra un titulo que
es entregado al interesado. El Titular de una Marca puede transferir a terceros,
conceder naturalmente una vez registrada, la Marca puede ser objeto de
Cambios de Nombre, Domicilio, Licencias de Uso, Fusion de Sociedad y

Transferencias.

En caso, de que se encuentren antecedentes al realizar el examen de
fondo, ya sea riesgo de confusidn o asociacion con una Marca ya registrada, o
gue contravenga alguna de las prohibiciones establecidas en la Ley, la
Jefatura de Marca esta facultado a rechazar la solicitud. Hay un anélisis mas
en el caso de gque la Marca sea figurativa, es decir, cuando lo que se trata de
proteger es un elemento grafico individual, o mixta, cuando el elemento grafico
acompafia a una denominacién. En estos casos se procede a realizar un
examen, que consiste en la busqueda de anterioridades, mediante una
clasificacion especificamente desarrollada al efecto, antes de proceder al

procedimiento normal de la misma forma que para una marca denominativa.

Si no se encontraron inconvenientes en los estudios y no hay
impedimento legal, se concede la marca y se expide el titulo correspondiente

al interesado.
Metodologia

El estudio técnico se lleva a cabo mediante un analisis exhaustivo de los
requerimientos necesarios segun el tipo y capacidad de empresa que el

mercado necesita. Al tratarse de un analisis complejo adopta varias



Cornisa: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE LA MARCA
RANCHERO 56
metodologias, como el método deductivo, ya que se toman datos del estudio
de mercado en cuanto a la oferta y demanda de los productos a ofrecer para
plantear el tamafio del proyecto segun la necesidad del mercado. A partir de
ahi, se establecen los requerimientos de infraestructura, personales y todo lo

gue conlleva la organizacién empresarial.

Por otro lado, se recurre al analisis documental para establecer el
modelo de negocio adecuado, el disefio del organigrama y los cargos
correspondientes. Ademas, el establecimiento de la micro y macro localizacion
luego de la eleccion del lugar estratégico preferido por los clientes potenciales
encuestados. Asimismo, la revision bibliografica de textos técnicos sobre
administracion de empresas y de las normativas, leyes y reglamentaciones

vigentes que afecten a una empresa.
Desarrollo del estudio técnico
Localizacion de la empresa

Para la ubicacion de la empresa se ha optado por instalar el local
comercial sobre la Ruta PY11 Juana Maria de Lara, sobre la avenida Braulio
Zelada entre las calles Yegros e Independencia Nacional, a media cuadra del

Banco Nacional de Fomento (BNF) en el centro comercial de la ciudad.

Todo esto, conforme a los resultados obtenidos de la investigacion de
mercado donde con relacion a los productos adquiridos de la marca Ranchero
el 43% indica que lo adquirié de tiendas, el 31% de vendedores particulares,
gue generalmente son personas que tienen muy poco stock o mandan a traer
por pedido y el 26% de manera virtual. Esto puede representar una ventaja
para la nueva empresa puesto que demuestra que los consumidores prefieren
comprar de tiendas, de manera fisica, mas que de manera virtual, y en la
ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu adn no existe una tienda que tenga en

stock todos los productos de la marca.



Cornisa: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE LA MARCA
RANCHERO

Figura 1 Macro localizacion
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El lugar escogido para la instalacion de la empresa se ha dado por ser

un punto estratégico en donde circulan gran cantidad de personas, ademas
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gueda sobre la ruta principal de la ciudad, y por las cercanias de otros
comercios. Se encuentra en el centro comercial de la ciudad, al lado de

instituciones financieras como el BNF, la Cooperativa Universitaria.

Obras fisicas necesarias

La empresa estara instalada en un salén alquilado cuya dimension es
de 4 metros de ancho y 4 metros de largo que se compone exclusivamente de

un salén de ventas, y en el fondo un sanitario.

Figura 3 Obras fisicas necesarias croquis
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Equipamientos necesarios

Garantia de alquiler

Cuadro 6 Garantia de alquiler

Cant. Descripcion P.U Total

1 Garantia de alquiler

1.500.000 1.500.000

Total 1.500.000

El salon, ubicado en un punto estratégico de la ciudad, ya cuenta con
buena iluminacion y ambiente climatizado (aire acondicionado), incluyendo el

costo de la energia eléctrica en el precio del alquiler.
Muebles y Equipos

Cuadro 7 Muebles y Equipos

Cant. | Descripcion P.U Total
1 Muebles personalizados a medida 14.063.000
3 Butacas de madera rusticas 100.000 300.000
Total 13.363.636

Los muebles a medida para el salén son disefiados acorde a los
productos que estaran a la venta, esto facilita el orden y la comodidad para la
atencion al cliente que visita la empresa. Los muebles son de BJ Muebles de la
ciudad de San Lorenzo y las butacas son de la mano de Carpinteria San José

de Santa Rosa del Aguaray.

Cuadro 8 Descripcion de muebleria

Cant. Descripcion P.U Total
2 Mueble Exhibidor Medidas 1,0 alto 1,30 ancho 1.100.000 2.200.000
0,40 profundidad Cajonera parte baja, soporte T T
para perchas y estantes
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Mueble exhibidor Medidas 2,0 alto 2,40 ancho
0,40 profundidad 2 cajoneras parte baja 2

1 estantes de vidrio de 6mm, ranurado con 2.100.000 2.100.000
soporte colgantes y estantes
Mueble exhibidor medidas 2,0 alto 2,0 ancho

1 0,40 profundidad 2 cajoneras 1 estante de vidrio | 2.800.000 2.800.000
de 6mm, soporte perchas y estantes
Caja / recepcion Medidas 1,50 ancho 1,10 alto
0,40 profundidad, panel para logo, estantes

1 flotantes 2 cajones con llave 1 armario bajo 1.500.000 1.500.000
mesada
Probador Medidas 2,0 alto 1,0 profundidad 1,0

1 ancho 1 espejo por dentro 1 espejo fuera 2.900.000 2.600.000

1 Traslado e instalacién 4.200.000 3.163.636

Total 14.363.636

Una descripcion detallada de los tipos de muebles y medidas

especificas que se instalaran en el local, todo de la mano de BJ Muebles de la

ciudad de San Lorenzo.

Equipos Informéticos

Cuadro 9 Equipos Informéaticos

Cant. Descripcion P.U Total
1 Computadora marca HP 2.500.000 | 2.500.000
1 Impresora 450.000 450.000
1 Teléfono 1.500.000 | 1.500.000
Total 4.450.000

Para un mejor sistema de control interno eficiente se contara con estos

equipos informaticos proveidos por la empresa NISSEI S.A y de esta manera

brindar la mejor atencion y claridad a los clientes emitiendo tickets y facturas.
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Utiles y Enseres

Cuadro 10 Utiles y Enseres

Cant. Descripcion P.U Total

5 Manlqu_|es de medio cuerpo, busto 55000 110.000
masculino

5 Manlql_ues de medio cuerpo, busto 50.000 100.000
femenino

1 Cortina anti solar listradas de 3 x 2,30 28.000 28.000
cm para probador

2 Puff juvenil azul marca koala 105.000 210.000

1 Caja monedera 500.000 500.000

4 Pa_quetes de percha de madera de 6 43.000 172.000
unidades.

Total 1.170.000

Los maniquies fueron seleccionados de medio cuerpo puesto que la
marca que queremos representar solo cuenta con camisas, abrigos y remeras
tanto masculinas como femeninas, los mismos seran proveidos por Lu
Bagulh&do de Ciudad del Este, en cuanto a las cortinas, el puff y el paquete de

perchas lo traemos de L&C Import Export de la ciudad de Asuncién.
Gasto de Apertura

Cuadro 11 Gastos de Apertura

Cant. Descripcion P.U Total
1 Gastos de apertura 350.000 350.000
Total 350.000

Los gastos de apertura fueron presupuestados por la cotizacion recibida
de la Contadora Leticia Franco de “3F Asesoria Contable” para una empresa

unipersonal formalmente constituida.
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Capital Operativo

Cuadro 12 Capital Operativo

Cant. Descripcion P.U Total
1 Capital operativo 31.352.154 | 31.352.154
Total 31.352.154

El capital operativo esta basado en un periodo de 3 meses, incluyendo
principales costos y gastos fijos en el eventual caso de no conseguir las

estimaciones de ventas esperadas.

Organizacion empresarial

Estructura organizacional
Razdn social: Ranchero Store.
Forma legal de constitucion: Unipersonal

Figura 4 Logo de la empresa

RANCHERO
Vision

Posicionarse en el mercado de San Pedro del Ycuamandyyu como la
empresa lider en la comercializacion de los productos de la marca Ranchero,
ofreciendo variedad de productos de calidad, destacando en atencion y precios

justos.
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Misidn

Ser una empresa eficiente, con una excelente posicion en el mercado
de la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu en cuanto a la comercializacion
de articulos de la marca Ranchero, teniendo en cuenta las exigencias de cada

cliente con comodidad y distincion.

Forma legal

Unipersonal. Bajo el Régimen Simplificado para Medianas Empresas
(Simple). Ley N° 6.380/19 Art. 26

Organigrama

Figura 5 Organigrama

PROPIETARIO

CONTADOR

AYUDANTE DE SALON
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Manual de organizacién y funciones

Cuadro 13 Manual de funciones - Gerente

RANCHERO STORLE

MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: GERENTE GENERAL (FROFIETARIO)

OBJETIVO: Es el maximo responsable del correcto funcionamiento,
coordinacion y organizacion de la empresa, tambien el de llevar al

personal con liderazgo y controlar el dinero que ingresa diariamente

DESCRIPCION DE FUNCIONES:
Supervision general y control del orden dentro del local.
Encargado de caja.
Implementar politicas de precios y créditos.
Evaluar los productos a ser vendidos.
Resolver las dudas de los clientes en materia de ventas y servicios.
Elaborar presupuestos y aprobar gastos.
Monitorear las preferencias de los clientes para determinar su enfoque
y el esfuerzo de ventas.
Aplicar tasas de descuento o precios especiales.
Crear planes para atraer nuevos clientes.
Manejar, capacitar y supervisar al personal.
Desarrollar e implementar estrategias de Marketing, tales como
promociones, descuentos y ventas
Realizar exhibiciones especiales y eventos en el local.

64
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Cuadro 14 Manual de funciones- Ayudante de salén

RANCHERO STORE

MANUAL DE FUNCIONES
CARGO: OPERARIO

OBJETIVO: Es el encargado de recibir y atender a los clientes que
lleguen al local, cumplir con las tareas que surjan, preparar envios,
hacer un constante inventario y control de stock.

DESCRIPCION DE FUNCIONES:

Se encarga de la carga y descarga de las mercaderias que se reciben.
Comprueba adecuadamente el estado de la mercaderia recibida.
Actualiza el inventario

Clacifica los articulos para ser ubicadas en el lugar y posicion correcta.
Mantener limpio el salon

Recibir y tramitar pedidos, preparar para entrega, en caso de envios
encartonar y dar seguimiento hasta que el mismo llegue a destino.
Monitorear las preferencias de los clientes para determinar su enfoque
y el esfuerzo de ventas.

Estar atento a las tareas y érdenes del supervisor

Conclusion del estudio técnico

Se puede concluir el estudio técnico con relacién a los objetivos
propuestos inicialmente, que éstos han sido respondidos en su totalidad,

demostrado a través de diferentes instrumentos utilizados en este estudio.

Considerando el primer objetivo especifico, Determinar el tamafio ideal
de una tienda para la comercializacion de productos de la marca Ranchero en
la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu, teniendo en cuenta la investigacion
de mercado y el analisis de la infraestructura adecuada la empresa pretende
instalarse en un salén alquilado cuyas dimensiones son 4 metros de anchoy 4
metros de largo que se compone exclusivamente de un salén de ventas y un

sanitario.
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Teniendo en cuenta el segundo objetivo especifico, Indicar la mejor
localizacion para la instalacion de una tienda en San Pedro del Ycuamandyyu,
de acuerdo al andlisis técnico la ubicacion de la empresa se ha optado por
instalar el local comercial sobre la Ruta PY11 Juana Maria de Lara, por la
ubicacion estratégica de acceso a la ciudad y por la cercania a otros comercios

donde acuden permanentemente las personas.

En relacion al tercer objetivo especifico, Sefialar los aspectos legales
gue deben considerarse para la implantacion de una tienda en San Pedro del
Ycuamandyyu, considerando la contratacion de la contadora Leticia Franco
para llevar adelante los aspectos legales y tributarios de la empresa que se
considera unipersonal, bajo el Régimen Simplificado para Medianas Empresas
IRE (Simple). Ley N° 6.380/19 Art. 26.

Logrando llegar a los objetivos especificos se puede decir que a través
de los mismos se puede alcanzar el objetivo general del estudio técnico, es
decir, Identificar los aspectos técnicos que se consideran para el proyecto de
creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en

San Pedro del Ycuamandyyu.
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ESTUDIO FINANCIERO

Introduccién del estudio financiero

El estudio financiero se basa en elaborar un adecuado y minucioso
estudio de todas las informaciones obtenidas en el estudio técnico, se realiza
la sistematizacion de la misma y a través de ella se analiza la viabilidad que
posee un proyecto, tomando como base los recursos econdmicos disponibles y
el coste total del proceso de produccion de cualquier bien o servicio que se

desea emprender dentro de un mercado determinado.

En este estudio se hace la proyeccion de los presupuestos, tanto de
ingreso, como de egreso, asi como la de los estados contables, compuesto por
el balance general, estados de resultados y flujo de caja. Asimismo el analisis

de los ratios financieros.
Planteamiento del problema del estudio financiero

Un buen analisis financiero es fundamental dentro de un proyecto, para
evaluar la situacion y el desempefio econdémico y financiero real de una

empresa, en muchas ocasiones este estudio pasa desapercibido.

La informacion proveida por este estudio le permite al proyecto ser
evaluado en el estudio econémico para poder tomar la decision de llevar

adelante el emprendimiento.
Formulacién del problema del estudio financiero

¢, Cuales son los resultados de los indicadores financieros del proyecto
de creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en
San Pedro del Ycuamandyyd?
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Preguntas de investigacion del estudio financiero

¢ Cuédl es la inversion inicial requerida del proyecto para una tienda
comercial de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu?

¢, Qué fuentes de financiamiento posee el proyecto de creacion de una
tienda comercial de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyy(?

¢, Qué resultados arroja los estados contables del proyecto de creacion
de una tienda comercial de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyya?

Objetivo General del estudio financiero

Obtener los resultados de los indicadores financieros del proyecto de
creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en
San Pedro del Ycuamandyyu.

Objetivos especificos del estudio financiero

Sefalar la inversién inicial requerida del proyecto para una tienda
comercial de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu.

Indicar la fuente de financiamiento del proyecto de creacién de una
tienda comercial de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu.

Determinar los resultados que arroja los estados contables del proyecto
de creacion de una tienda comercial de productos de la marca Ranchero en

San Pedro del Ycuamandyyu.
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Justificacion y viabilidad del estudio financiero

La realizacion de un estudio financiero se justifica por su relevancia en
la determinacion de factores claves para el negocio o empresa. Es un estudio
analitico que proporciona datos e informaciones relevantes para presupuestar
y elaborar los estados contables de una empresa proyectada. El estudio
financiero encierra el término cuantitativo y financiero, en este se apoya la
determinacién del plan de negocio ya que resulta de suma importancia que
cada uno de estos elementos cuantifique la inversion requerida para
emprender el negocio, como son la inversion requerida, el capital de trabajo y
gastos preoperativos y la integracién de la informacion financiera resumida en
los estados financieros proyectados o sea de los estados de pérdidas y

ganancias que tendra la empresa.

Aspecto teorico
Estados Contables. Concepto

Los estados demostrativos que se obtienen de la contabilidad son
llamados Estados Contables o Financieros, son los resimenes o informaciones
organizados que surgen de las registraciones contables y que constituyen el
medio a través del cual se suministra a los propietarios, administradores y
terceros ajenos el ente, datos sobre el patrimonio y su evolucion. (Aguayo,
2003)

Clases de Estados Contables

a) Estados Contables Basicos: son los que brindan informacion de
tipo general y los componen: el Balance General (o Estado de Situacion
Patrimonial), el Estado de Resultados o Estado de Pérdidas y Ganancias, el
Estado de Evolucion del Patrimonio Neto (o Estados Acumulados), y el Estado

de Origen y Aplicacion de Fondos.
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b) Estados Contables Secundarios: son los que brindan informacién
de tipo especifico y lo componen: los presupuestos, los estados de caja o

arqueos, los estados de ventas, etc. (Aguayo, 2003)

Condiciones que deben reunir los Estados Contables como medio

de informacion.

En la empresa en marcha, el encadenamiento de los negocios significa
gue los resultados finales se conoceran en el futuro, pero las decisiones deben
ser tomadas en el presente. Ademas, todos los sectores de la comunidad
interesados en la actividad empresarial, quieren conocer periédicamente los
resultados y la situacion financiera de la empresa a fin de decidir en el

presente para el futuro.

De ahi, la necesidad de un informe, instrumento a través del cual la

profesion contable brinda en forma de estados contables.

No obstante, las limitaciones de los estados contables, hay ciertas
condiciones generales que deben cumplirse para que los mismos sean

confiables. (Aguayo, 2003)

Al preparar informes deberia respetarse todos los requisitos enunciados
en las normas o principios de contabilidad generalmente aceptados; por ello, lo
enumerado a continuacion tiene especial importancia para la preparacion de

los informes contables:

Pertinencia: La informacién debe ser apropiada para el cumplimiento

de sus objetivos. (Aguayo, 2003)

Integridad: La informacion debe incluir todos los aspectos significativos
apropiados para presentar razonablemente los fenomenos que se desean
describir. (Aguayo, 2003)

Claridad: Las palabras a utilizar deben ser precisas, no ambiguas,

inteligibles y faciles de comprender por quienes tengan un conocimiento
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razonable de la terminologia contable y estén dispuestos a estudiar la

informacion contable diligentemente. (Aguayo, 2003)

Comparabilidad: La informacion debe permitir la maxima posibilidad de
ser relacionada y confrontada con: 1) informacién del ente a la misma fecha o
periodo; 2) informacion del ente a otras fechas o periodos, y 3) informacion de

otros entes. (Aguayo, 2003)

Oportunidad: La informacion debe suministrarse en tiempo tal que
tenga la mayor capacidad posible de influir en la toma de decisiones. (Aguayo,
2003)

Fines de los Estados Contables

El fin de los Estados Contables es proporcionar informaciones utiles a

los usuarios para la toma de decisiones.
Los destinatarios de la informacién contables son:

a) Internos: desde el punto de vista interno de la empresa los
estados contables proporcionan informaciones a los duefios y administradores

en todos los niveles.

b) Externos: en este aspecto los estados contables brindan
informaciones a los terceros que interactian con la empresa, tales como:
proveedores, clientes, accionistas actuales y futuros, bancos y otras entidades

financieras, organismos gubernamentales, etc. (Aguayo, 2003)
Balance General o Estado de Situacién Patrimonial. Concepto

El balance general es un estado de contabilidad que permite conocer la

situacion patrimonial de una empresa y sus resultados econémicos

Este estado contable esta destinado a presentar la estructura
patrimonial de la empresa con una descripcion de los bienes que posee,
clasificados de acuerdo con su naturaleza y posibilidades de conversién en
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efectivo, los derechos de los acreedores y el patrimonio neto. Ayuda al lector a
juzgar la capacidad de la empresa, para hacer frente a sus obligaciones y para

generar futuros recursos. (Aguayo, 2003)
Aspectos que estudia

En consecuencia, el balance general estudia el patrimonio empresarial

en su triple aspecto, a saber:

1) Situacion Patrimonial: que proporciona la composicion y
evaluacion de los bienes, derechos a cobrar que integra el activo, y las
obligaciones o deudas a pagar que constituyen el pasivo u por deduccién de

ambos, da a conocer el Neto Patrimonial.

2) Estados Financieros: refleja la solvencia de la empresa para
pagar sus compromisos, o sea, la relacién que hay entre los recursos
disponibles y a realizar (v.gr, dinero en efectivo, depdsitos bancarios,
mercaderias y cuentas a cobrar) y los compromisos pendientes de pago (v.gr.,

deudas a pagar).

3) Estados Econdémico: revela la capacidad de que se dispone para
producir beneficios y acrecentar por consiguiente los valores patrimoniales.
Para el andlisis e interpretacion de la situacion econémica es significativo el
aporte de Estados de Pérdidas y Ganancias, dado que no es factible juzgar
dicho aspecto, en una empresa, si no se analizan los resultados de la

explotacion. (Aguayo, 2003)
Importancia

Este estado contable tiene mucha importancia, porque proporciona

fundamentalmente las siguientes informaciones.

o La situacion patrimonial de las empresas o asociaciones, que

como vimos, da a conocer el total de Activo, Pasivo y Neto Patrimonial.
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o El resultado final (utilidad o déficit) correspondiente a un periodo,

por lo general de un afio, denominado ejercicio econémico.

o La suma que sirve de base para constituir las reservas

necesarias; y

o Distribuir las utilidades que resulten y amortizar las pérdidas

anteriores. (Aguayo, 2003)
Estados de Resultados. Concepto

Al finalizar un ejercicio, todo empresario desea conocer no solo la
situacion financiera derivada de sus negocios, sino también cual es el
resultado ganancias o pérdidas de las operaciones del ejercicio y la forma en
gue se ha obtenido ese resultado. Con la simple confeccion del Balance
General se puede conocer el total de la utilidad o de la pérdida, segun que los
activos hayan aumentado o disminuido sin afectar a los pasivos y sin nuevos
aportes de capital; pero esa informacion brindada por el Balance General es
limitada a un monto global sin precisar la forma como se llega al mismo, que es

lo mas interesante. (Aguayo, 2003)

Por consiguiente, de lo anterior resulta la necesidad de formar un estado
gue complemente el Balance General, puesto que éste muestra Unicamente la
utilidad o pérdida del ejercicio, al cual se da el nombre de Estado de
Resultados o Pérdidas y Ganancias.

El Estado de Resultados o de Pérdidas y Ganancias, es por tanto, un
documento financiero que muestra detalladamente la forma que se ha obtenido

la utilidad o pérdida de ejercicio.

Este estado se denomina también de Rendimientos, Cuadro
Demostrativo de Pérdidas y Ganancias, Cuenta de Explotacién, Estados de

Gastos e Ingresos, etc. (Aguayo, 2003)
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Importancia

Su importancia se funda en que el Estado de Resultados se considera
como un estado complementario del Balance General, puesto que éste
muestra Unicamente la utilidad o pérdida del ejercicio, y el Estado de
Resultados muestra la forma en que se ha obtenido dicho resultado y por
consiguiente, resulta un auxiliar muy eficaz para efectuar un analisis e
interpretacion exhaustivos del acontecer econémico- financiero, y por ende

establecer normas de la futura politica econémica de la empresa.

Por consiguiente, se puede decir que el inventario y el Balance son
estaticos, mientras que la cuenta Pérdidas y Ganancias permiten una

interpretacion de la dinamica patrimonial.

Por una serie de factores, este documento ha adquirido una importancia
predominante en los estudios econdmicos contables de las empresas,
constituyendo un elemento adicional indispensable para complementar la

investigacion que se realiza en base al Balance de fin de ejercicio.

Esté tan arraigada la costumbre de presentar el Balance General con su
correspondiente Estados de Pérdidas y Ganancias, que muchos tratadistas de
relevancia (Onida, Roy B. Kester, etc.) afirman, que éste forma parte integrante

de aquel. (Aguayo, 2003)
Metodologia

Para llevar a cabo el estudio financiero, primero se debe disefar el
aspecto técnico del proyecto porque en esta etapa se cuantifican las
necesidades fisicas y de equipamientos, los cargos que se deben cubrir y las

gestiones legales a llevarse a cabo.

Sobre la base de estos planes, se indaga el mercado proveedor de
manera a conocer los costos que demandaran su adquisicion. De igual
manera, se explora el mercado financiero para prever situaciones de inflacion

al momento de realizar la proyeccion presupuestaria.
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Una vez contado con los datos necesarios, se disefian planillas
electronicas Excel de Microsoft en donde se ingresan y se calculan los montos
segun cada uno de los presupuestos, los cuales se resumen en los estados

financieros.
Desarrollo financiero
Inversién inicial

Cuadro 15 Inversion Inicial

Cuenta Importe G %

Activo no corriente 20.972.727
Muebles y Equipos 14.363.636| 26,2
Equipos Informaticos 4.045.455| 7,4
Utiles y Enseres 1.063.636| 1,9
Garantia del alquiler 1.500.000| 2,7
Activo corriente 33.834.427
IVA 2.132.273| 3,9
Gasto de apertura 350.000| 0,6
Capital Operativo 31.352.154| 57,2

Total 54.807.154 | 100

La inversion inicial requerida para la puesta en marcha de la empresa
asciende a G. 54.807.154, donde la cuenta muebles y equipos representa el
26% y el Capital Operativo el 57% del total de la inversion, los otros 17% se

distribuyen en equipamiento del local.
Fuente de financiamiento

Cuadro 16 Detalle de la fuente de financiamiento.

Fuentes de Financiamiento de la Inversion
Fuente de la Inversién Monto G. %
Aporte de fuentes propias 100%
Aporte de la inversionista 54.807.154
Aporte de fuentes externas 0%
Capital total G. 54.807.154 | 100%
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La financiacion esta prevista con recursos propios.
Presupuesto de Ingreso — Ventas
Cuadro 17 Presupuesto de Ventas Mensual
Unidad de Total, Total,
Descripcion Cantidad medida Importe Mensual |Anual
Botas 47 Unidades 285.000| 13.262.418|159.149.016
Vasos Térmicos 38 Unidades 155.000 5.825.799| 69.909.588
Cajas Térmicas 9 Unidades 650.000 5.816.850| 69.802.200
Remeras 20 Unidades 95.000 1.870.341| 22.444.092
Quepis y vasos 38 Unidades | 140.000| 5.262.012| 63.144.144
térmicos
Sombreros y cintos 9 Unidades 77.000 689.073| 8.268.876
Guampas 20 Unidades 75.000 1.476.585| 17.719.020
Total 34.203.078 |410.436.936
Presupuesto de Ventas Anual Proyectado
Cuadro 18 Presupuesto de Ventas Anual Proyectado
Presupuesto de venta anual
Descripcion Ao 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Botas 159.149.016| 165.514.977| 172.135.576 179.020.999| 186.181.839
Vasos Térmicos 69.909.588 72.705.972 75.614.210 78.638.779 81.784.330
Cajas Térmicas 69.802.200 72.594.288 75.498.060 78.517.982 81.658.701
Remeras 22.444.092 23.341.856 24.275.530 25.246.551 26.256.413
t(g‘rjr‘;?ézé’ vasos 63.144.144| 65.669.910| 68.296.706|  71.028.574| 73.869.717
Sombreros y cintos 8.268.876 8.599.631 8.943.616 9.301.361 9.673.415
Guampas 17.719.020 18.427.781 19.164.892 19.931.488 20.728.747
Total, de venta de
sarlele eamn (VA 410.436.936| 426.854.413| 443.928.590 461.685.734 | 480.153.163
IVA 37.312.449 38.804.947 40.357.145 41.971.430| 43.650.288
Ol 1 Ve O 373.124.487| 388.049.467| 403.571.445| 419.714.303| 436.502.875
producto sin IVA

Las ventas estan sujetas a un incremento moderado del 4% anual

obtenido del promedio de la inflacidén de los ultimos 5 afios especificado en los

Aspectos generales de la economia nacional apartado del Estudio de Mercado.
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Presupuesto de Egreso

Presupuesto de Compra Mensual

Cuadro 19 Presupuesto de Compra Mensual

Presupuesto de compra mensual
Descripcién Cantidad Unlda_d 2 Importe ol Total, Anual
medida Mensual
Botas 50 Unidades 171.000 8.594.047| 103.128.562
Vasos Térmicos 41 Unidades 96.000 3.896.896 46.762.749
Cajas Térmicas 10 Unidades 410.000 3.962.617 47.551.406
Remeras 21 Unidades 57.000 1.211.981 14.543.772
Quepis y vasos térmicos 41 Unidades 81.000 3.288.006 39.456.069
Sombreros y cintos 10 Unidades 46.200 446.519 5.358.232
Guampas 21 Unidades 55.000 1.169.455 14.033.464
Total 22.569.521| 270.834.254
Presupuesto de Compra Anual proyectado
Cuadro 20 Presupuesto de Compra Anual Proyectado
Compras

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Botas 103.128.562| 107.253.705| 111.543.853| 116.005.607 | 120.645.831
Vasos Térmicos 46.762.749 48.633.259 50.578.589 52.601.733 54.705.802
Cajas Térmicas 47.551.406 49.453.463 51.431.601 53.488.865 55.628.420
Remeras 14.543.772 15.125.522 15.730.543 16.359.765 17.014.156
Quepis y vasos térmicos 39.456.069 41.034.312 42.675.685 44.382.712 46.158.021
Sombreros y cintos 5.358.232 5.572.561 5.795.463 6.027.282 6.268.373
Guampas 14.033.464 14.594.802 15.178.594 15.785.738 16.417.168
Total, compras con IVA 270.834.254 | 281.667.624 | 292.934.329| 304.651.703| 316.837.771
IVA 24.621.296 25.606.148 26.630.394 27.695.609 28.803.434
Total, compras sin IVA 246.212.958 | 256.061.477| 266.303.936| 276.956.093| 288.034.337
Existencias 27.083.425 28.166.762 29.293.433 30.465.170 31.683.777
Existencias Acumuladas 219.129.533| 227.894.714| 237.010.503| 246.490.923| 256.350.560

El presupuesto de compras anual proyectado para el horizonte del

proyecto esta sujeto a un incremento moderado del 4% anual conforme al

promedio de la inflacion de los ultimos 5 afios.
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Remuneracion del personal proyectado
Cuadro 21 Remuneracion del personal anual proyectado
Salarios Cantidad | Sueldo Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Vendedor 1 2.289.324 | 27.471.888 | 28.275.441| 29.102.497 | 29.953.745| 30.829.892
Encargado 1 2.289.324 | 27.471.888 | 28.275.441| 29.102.497 | 29.953.745| 30.829.892
ﬁ)‘iﬁgg: y 4.578.648 | 54.943.776 | 56.550.881 | 58.204.995| 59.907.491| 61.659.785
|.P.S Patronal 6.318.534| 6.503.351| 6.693.574| 6.889.361| 7.090.875
Aguinaldo 4.578.648| 4.712.573| 4.850.416| 4.992.291| 5.138.315
TOTAL 65.840.958 | 67.766.806 | 69.748.985 | 71.789.143 | 73.888.976
I.P.S PENDIENTE 726.631 747.885 769.761 792.277 815.451
Total, sueldos y carga sociales 65.114.327 | 67.018.921| 68.979.224| 70.996.867 | 73.073.525

La empresa cuenta con 2 colaboradores, un vendedor y un encargado

del salon. La remuneracion asciende al Salario Minimo Legal (SML) de G

2.550.307 de acuerdo a lo establecido en la ley con un incremento anual del

2.925% promedio del SML de los ultimos 5 afios.

Gastos de funcionamiento proyectado

Cuadro 22 Gastos de funcionamiento proyectado

Gastos de funcionamiento

Detalles Cant. | Unid. | Unitario Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Sueldo de la propietaria | 12 | Mes |2.750.000 | 33.000.000 | 34.320.000 | 35.692.800 | 37.120.512 | 38.605.332
Honorario Profesional 12 Mes 100.000 | 1.200.000| 1.248.000| 1.297.920| 1.349.837| 1.403.830
Alquiler del local 12 | Mes |1.500.000 |18.000.000 | 18.720.000 | 19.468.800 | 20.247.552 | 21.057.454
Teléfono con Internet 12 | Mes | 120.000| 1.440.000| 1.497.600| 1.557.504| 1.619.804| 1.684.596
g;‘;’r')i;gd;dd; 12 | Mes | 100.000| 1.200.000| 1.248.000| 1.297.920| 1.349.837| 1.403.830
Agua 12 | Mes | 30.000| 360.000| 374.400| 389.376| 404.951| 421.149
Energia eléctrica 12 | Mes | 250.000| 3.000.000| 3.120.000| 3.244.800| 3.374.592| 3.509.576
Gastos bancarios 12 | Mes | 99.000| 1.188.000| 1.235.520| 1.284.941| 1.336.338| 1.389.792
Articulos de Libreria 12 | Mes | 150.000| 1.800.000| 1.872.000| 1.946.880| 2.024.755| 2.105.745
Articulos de Limpieza 12 Mes 120.000 | 1.440.000| 1.497.600| 1.557.504| 1.619.804 | 1.684.596
Tasa y Patente 2 380.000| 760.000| 790.400| 822.016| 854.897| 889.093
Total, gastos 5.599.000 | 63.388.000 | 65.923.520 | 68.560.461 | 71.302.879 | 74.154.994
IVA 5.362.800| 5.577.312| 5.800.404 | 6.032.421| 6.273.717

TOTAL 68.750.800 | 71.500.832 | 74.360.865 | 77.335.300 | 80.428.712
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Los gastos de funcionamiento de la empresa incorporan un incremento

anual del 4% obtenido del promedio de la inflacion de los ultimos 5 afios
Estructura del Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Cuadro 23 Estructura del Impuesto al Valor Agregado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
IVA inversiones 2.132.273

IVA compra 24.621.296| 25.606.148| 26.630.394| 27.695.609| 28.803.434
IVA gastos 5.362.800| 5.577.312| 5.800.404| 6.032.421| 6.273.717
IVA debito 37.312.449| 38.804.947| 40.357.145| 41.971.430| 43.650.288
Diferencia 5.196.080| 7.621.487| 7.926.346| 8.243.400| 8.573.136
IVA a pagar 472.371 692.862 720.577 749.400 779.376
IVA pagado 4.723.709| 7.400.995| 7.898.632| 8.214.577| 8.543.160

Para el proyecto se tiene previsto el IVA de cada uno de los

movimientos de ingresos como de egresos.
Revallo y depreciacion de los bienes del Activo Fijo

Cuadro 24 Revaluo y depreciacion de los bienes del Activo Fijo

Cuadro Demostrativo de Depreciacion de Bienes del Activo Fijo | Afo:

1
(Segun RG 77/2020 de la Sub Secretaria de Estado de Tributacién)
Afio
Descripcion del Valor de de % Valor Valor a Cuota Afios de
Bien adquisicion \(ida Residual | Residual | Depreciar | Depreciacion Vida Valor
Util Anual Restante | Fiscal Neto
Muebles y
Equipos 14.363.636 5 10% 1.436.364 | 12.927.273 2.585.455 4 11.778.182
Equipos
o 4.045.455 2 10% 404.545 3.640.909 1.820.455 1 2.225.000
Informaticos
Utiles y Enseres 1.063.636 2 10% 106.364 957.273 478.636 1 585.000
TOTALES 19.472.727 1.947.273 | 17.525.455 4.884.545 14.588.182
Afo: 2
Afo
Descripcion del Valor de de % Valor Valor a Cuota Afios de
Bien adquisicion | Vida | Residual | Residual | Depreciar | Depreciacion Vida Valor
Util Anual Restante | Fiscal Neto
Muebles y
Equipos 14.363.636 5 10% 1.436.364 | 10.341.818 2.585.455 3 9.192.727
Equipos
| o 4.045.455 2 10% 404.545 1.820.455 1.820.455 0 404.545
nformaticos
Utiles y Enseres 1.063.636 2 10% 106.364 478.636 478.636 0 106.364
TOTALES 19.472.727 1.947.273 | 12.640.909 4.884.545 9.703.636
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Afio: 3
Ao
Descripcion del Valor de de % Valor Valor a Cuota Afos de
Bien adquisicion | Vida | Residual | Residual | Depreciar | Depreciacion Vida Valor
Util Anual Restante | Fiscal Neto
Muebles y o
Equipos 14.363.636 5 10% 1.436.364 7.756.364 2.585.455 2 6.607.273
IEq”'pO,S. 4.045.455| 2 10% 404,545 0 0 0 404.545
nforméticos
Utiles y Enseres 1.063.636 2 10% 106.364 0 0 0 106.364
TOTALES 19.472.727 1.947.273 | 7.756.364 2.585.455 7.118.182
Afio: 4
Ano
Descripcion del Valor de de % Valor Valor a Cuota Afios de
Bien adquisicion dea Residual | Residual | Depreciar | Depreciacion Vida Valor
Util Anual Restante | Fiscal Neto
Muebles y
Equipos 14.363.636 5 10% 1.436.364 5.170.909 2.585.455 1 4.021.818
Equipos
Informéaticos 4.045.455 2 10% 404.545 0 0 0 404.545
Utiles y Enseres 1.063.636 2 10% 106.364 0 0 0 106.364
TOTALES 19.472.727 1.947.273 | 5.170.909 2.585.455 4.532.727
Afo: 5
Afio
Descripcion del Valor de de % Valor Valor a Cuota Afios de
Bien adquisicién \{ida Residual | Residual | Depreciar | Depreciacion Vida Valor
uUtil Anual Restante | Fiscal Neto
Muebles y 14 10% 1.4 4| 2.585.4 2.585.4 14 4
Equipos .363.636 5 0% .436.36 .585.455 .585.455 0 .436.36
Equipos. 4.045.455| 2 10% 404.545 0 0 0 404.545
Informéticos
Utiles y Enseres 1.063.636 2 10% 106.364 0 0 0 106.364
TOTALES 19.472.727 1.947.273 2.585.455 2.585.455 1.947.273
El coeficiente de revallo considerado para los bienes del activo fijo se
obtuvieron de la ultima resolucion de la Subsecretaria de Estado de
Tributacion.
Estados Contables proyectados
Flujo de caja proyectado
Cuadro 25 Flujo de caja proyectado
Conceptos Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
TOTAL, INGRESO 410.436.936 | 426.854.413 | 443.928.590 | 461.685.734 | 480.153.163
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Gasto de funcionamiento 68.750.800 | 71.500.832| 74.360.865| 77.335.300| 80.428.712
Salarios y cargas sociales 37.553.271| 39.705.730| 41.293.959| 42.945.717 | 44.663.546
Pagos de I.V.A. 4.723.709| 7.400.995| 7.898.632| 8.214.577| 8.543.160
Pago de Impuesto 4744881 | 4.954.494| 5.402.401| 5.629.119
Inversiones 21.322.727
I.V.A S/Inversion 2.132.273
Capital Operativo 31.352.154
Flujo neto/afio 54.807.154 | 28.574.902 | 21.834.351| 22.486.310| 23.136.035| 24.050.855
Saldo inicial 31.352.154
Saldo en caja 59.927.056 | 81.761.407 | 104.247.717 | 127.383.753 | 151.434.607
Balance general proyectado
Cuadro 26 Balance general proyectado
Activo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Activo corriente
Disponibilidades 31.352.154 | 59.927.056 | 81.761.407 | 104.247.717 | 127.383.753 | 151.434.607
Banco cuenta corriente 15.000.000 | 59.927.056 | 81.761.407 | 104.247.717 | 127.383.753 | 151.434.607
Créditos 3.632.273| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000
I.VA Crédito Fiscal 2.132.273
Garantia del alquiler 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.500.000
Existencia 27.083.425| 55.250.188| 84.543.621|115.008.791 | 146.692.568
Mercaderias 27.083.425| 55.250.188| 84.543.621|115.008.791 | 146.692.568
Total, activo corriente 34.984.427| 88.510.482 |138.511.595 | 190.291.338 | 243.892.544 | 299.627.175
Activo no corriente
E(;?J‘i’;idad' plantay 19.472.727| 14.588.182| 9.703.636| 7.118.182| 4.532.727| 1.947.273
Bienes de uso 20.972.727 | 19.472.727| 14.588.182| 9.703.636| 7.118.182| 4.532.727
(-) Depreciacién 4.884.545| 4.884.545| 2.585.455| 2.585.455| 2.585.455
Cargos diferidos 350.000 280.000 210.000 140.000 70.000 0
Gastos de apertura 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000 350.000
Amortizacion acumulada 70.000 140.000 210.000 280.000 350.000
Total, activo no corriente [19.822.727| 14.868.182| 9.913.636| 7.258.182| 4.602.727| 1.947.273
Total, activo 54.807.154 | 103.378.664 | 148.425.232 | 197.549.520 | 248.495.271 | 301.574.448
(-) Pasivo
Pasivo corriente
Previsiones 5.867.580| 6.323.698| 6.826.373| 7.110.050| 7.405.074
Aporte y retencién a pagar 650.328 676.341 703.395 731.531 760.792
I.V.A a pagar 472.371 692.862 720.577 749.400 779.376
Impuesto a la renta a pagar 4744881 | 4.954.494| 5.402.401| 5.629.119| 5.864.906
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Total, pasivo corriente 5.867.580 6.323.698 6.826.373 7.110.050 7.405.074

Total, pasivo 5.867.580 6.323.698 6.826.373 7.110.050 7.405.074

Patrimonio neto

Capital 54.807.154 | 54.807.154| 54.807.154| 54.807.154| 54.807.154| 54.807.154

Capital Inicial 54.807.154 | 54.807.154| 54.807.154 | 54.807.154| 54.807.154| 54.807.154

Resultados 42.703.929 | 87.294.379|135.915.992 | 186.578.066 | 239.362.220

Resultado acumulado 42.703.929 | 87.294.379|135.915.992 | 186.578.066

Resultado del ejercicio 42.703.929 | 44.590.450| 48.621.613| 50.662.074| 52.784.153

Total, patrimonio neto 54.807.154 | 97.511.083 | 142.101.533 |190.723.146 | 241.385.221 | 294.169.374

Ice’ttg' pasivoy patrimonio | g 807 154 | 103.378.664 | 148.425.232 | 197.549.520 | 248.495.271 | 301.574.448

Estado de resultados proyectados
Cuadro 27 Estado de resultados

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 373.124.487 | 388.049.467 | 403.571.445| 419.714.303 436.502.875
Ventas 373.124.487 | 388.049.467 | 403.571.445| 419.714.303 436.502.875
(-) Costos y gastos variables 219.129.533 | 227.894.714 | 237.010.503 | 246.490.923 256.350.560
Costo de venta 219.129.533 | 227.894.714 | 237.010.503 | 246.490.923 256.350.560
Contribucién marginal 153.994.954 | 160.154.752 | 166.560.943 | 173.223.380 180.152.316
(-) Gasto de administracion y ventas 106.546.144 | 110.609.808 | 112.536.928 | 116.932.187 121.503.256
Sueldos y Jornales 30.603.684 | 31.827.831| 33.100.945 34.424.982 35.801.982
I.P.S Patronal 5.049.608 5.251.592 5.461.656 5.680.122 5.907.327
Aguinaldo 2.550.307 2.652.319 2.758.412 2.868.749 2.983.498
Depreciaciones 4.884.545 4.884.545 2.585.455 2.585.455 2.585.455
Amortizaciones 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000
Sueldo de la propietaria 33.000.000 | 34.320.000| 35.692.800 37.120.512 38.605.332
Honorario Profesional 1.200.000 1.248.000 1.297.920 1.349.837 1.403.830
Alquiler del local 18.000.000 | 18.720.000| 19.468.800 20.247.552 21.057.454
Teléfono con Internet 1.440.000 1.497.600 1.557.504 1.619.804 1.684.596
Publicidad y Propaganda 1.200.000 1.248.000 1.297.920 1.349.837 1.403.830
Agua 360.000 374.400 389.376 404.951 421.149
Energia eléctrica 3.000.000 3.120.000 3.244.800 3.374.592 3.509.576
Gastos bancarios 1.188.000 1.235.520 1.284.941 1.336.338 1.389.792
Articulos de Libreria 1.800.000 1.872.000 1.946.880 2.024.755 2.105.745
Articulos de Limpieza 1.440.000 1.497.600 1.557.504 1.619.804 1.684.596
Tasa y Patente 760.000 790.400 822.016 854.897 889.093
Resultado antes de Impuesto a la Renta 47.448.810 | 49.544.944| 54.024.015 56.291.193 58.649.059
Impuesto a la Renta 4.744.881 4.954.494 5.402.401 5.629.119 5.864.906
Resultado neto del Ejercicio 42.703.929 | 44.590.450| 48.621.613 50.662.074 52.784.153
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Ratios financieras proyectados

Cuadro 28 Ratios financieros

indices Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
indices de liquidez
Razdn circulante (Veces) 15,08 21,90 27,88 34,30 40,46
Prueba Acida (Veces) 10,47 13,17 15,49 18,13 20,65
indices de solvencia
Apalancamiento (%) 5,71% 4% 3% 3% 2%
Rotacion de Activo Fijo (Veces) 25,58 39,99 56,70 92,60 224,16
Rotacién de Activo Total (Veces) 3,61 2,61 2,04 1,69 1,45
indices de Rentabilidad

Utilidad sobre ventas (%) 13% 13% 13% 13% 13%
Rendimiento de Capital (%) 87% 90% 99% 103% 107%
Rendimiento sobre Activo Total (%) 46% 33% 27% 23% 19%
Costo de ventas con Ventas (%) 59% 59% 59% 59% 59%
Gastos operativos con Ventas (%) 29% 29% 28% 28% 28%

indice de Liquidez

El indice de liquidez de una empresa es un conjunto de indicadores en

la que se presenta la capacidad de una empresa en generar suficiente dinero
(liquidez) es decir, la capacidad de la empresa en convertir los activos
disponibles en recursos financieros (Arias, 2020). En este proyecto se puede
observar un indice de liquidez que alcanza en el afio 1 una cifra de 15.08

veces y va en aumento constante en los siguientes afnos.
indice de Solvencia

Son aquellos ratios o indices que miden la relacion entre el capital ajeno
(fondos o recursos aportados por los acreedores) y el capital propio (recursos
aportados por los socios o accionistas, y lo que ha generado la propia
empresa), asi como también el grado de endeudamiento de los activos. Miden
el respaldo patrimonial. Un coeficiente de solvencia mayor a 2 es suficiente

para decir que la salud financiera de la empresa esta en buen estado (Pérez,
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2021). Esto nos indica que nuestro proyecto presenta un buen indice de

solvencia ya que, en el primer afio, el indice de apalancamiento es de 5.7%.

indice de Rentabilidad

El indice de rentabilidad es un método de valoracién de inversiones que
mide el valor actualizado de los cobros generados, por cada unidad monetaria
invertida en el proyecto de inversion. Segun el indice de rentabilidad, son
ejecutable los proyectos que tengan un indice de rentabilidad mayor a la
unidad (Lépez, 2020). Por tanto, el proyecto demuestra un indice de
rentabilidad factible, ya que el mismo es de 13% en el primer afio,

manteniéndose constante en los siguientes afios que abarca el estudio.

Conclusion del estudio financiero

Después de realizar el estudio financiero, se puede concluir con relacién
a los objetivos propuestos inicialmente, que éstos han sido respondidos en su
totalidad, demostrado a través de diferentes instrumentos utilizados en este

estudio.

En relacién con el primer objetivo especifico, Sefialar la inversion inicial
requerida del proyecto para una tienda comercial de productos de la marca
Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu; conforme al estudio técnico y
financiero la inversion inicial requerida para la puesta en marcha de la empresa
asciende a G. 54.807.154.

Referente al segundo objetivo especifico, Indicar la fuente de
financiamiento del proyecto de creacion de una tienda comercial de productos
de la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu; la fuente de
financiamiento de la empresa proyectada es 100% de capital propio de la

proyectista.

En cuanto al tercer objetivo especifico, Determinar los resultados que

arroja los estados contables del proyecto de creacion de una tienda comercial
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de productos de la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu; y
teniendo en cuenta el Balance General, el patrimonio neto del primer afio
asciende a G. 97.511.083; los Estados de resultados del mismo afio ascienden
a G. 42.703.929.

Logrando llegar a los objetivos especificos se puede decir que a través
de los mismos se puede alcanzar el objetivo general del estudio de financiero,
es decir, Obtener los resultados de los indicadores financieros del proyecto de
creacion de una empresa de venta de productos de la marca Ranchero, en
San Pedro del Ycuamandyyu. Por lo que se recomienda proceder a la

evaluacion del proyecto.
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ESTUDIO ECONOMICO

Introduccién del estudio econémico

El estudio econdmico o evaluacion del proyecto es un instrumento que
tiene como objetivo fundamental la de evaluar el proyecto a través de los
diferentes indicadores a considerar para el efecto. A partir del Valor Actual
Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Periodo de Recuperacion de
Capital, (PRC), la Relacion del Beneficio/Costo (RB/C) se constituyen como los
mas utilizados a la hora de evaluar un proyecto de inversion y determinar su

viabilidad econémica.
Planteamiento del problema del estudio econémico

El estudio econdmico conforma la cuarta etapa de los proyectos de
inversion, en el que figura de manera sistematica y ordenada la informacion
requerida para evaluar un proyecto, y asi poder tomar la decision sobre la

factibilidad y ejecucién de la misma.

De ahi que se constituye como de un elemento relevante dentro de la

elaboracién y evaluacion de un proyecto de inversion, en este caso privada.
Formulacién del problema del estudio econémico

¢ Qué resultados arroja el estudio de la evaluacién econdmica del
proyecto de creacion de una empresa de venta de productos de la marca

Ranchero, en San Pedro del Ycuamandyyu?
Preguntas de investigacion del estudio economico

¢, Cual es el VAN del proyecto de creacion de una empresa de
comercializacion de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu?
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¢, Qué TIR se obtiene del proyecto de creacion de una empresa de
comercializacién de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyy(?

¢, Cual es la RB/C del proyecto de creacion de una empresa de
comercializacion de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyy(?

Objetivo General del estudio econémico

Calcular los resultados de la evaluacion econdmica del proyecto de
creacién de una empresa de comercializacion de productos de la marca

Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.

Objetivos especificos del estudio econdémico

Establecer el VAN del proyecto de creacion de una empresa de
comercializacion de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyu.

Indicar la TIR que se obtiene del proyecto de creacion de una empresa
de comercializacion de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyya.

Sefalar la RB/C del proyecto de creacion de una empresa de
comercializacién de productos de la marca Ranchero en San Pedro del

Ycuamandyyua.

Justificacién y viabilidad del estudio econémico

El analisis econdmico proporciona informaciones muy importantes, ya
gue en ella se evaltan los costos y las ganancias de un proyecto, busca
determinar la factibilidad de un negocio, utilizando indicadores mediante los
cuales logran comprobar si un proyecto es recomendable su ejecucion,

algunos de los indicadores utilizada para medir son, el Valor Actual Neto
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(VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), la Relacion Beneficio Costo (RBC), el

Periodo de Recuperacion de la inversion, entre otros.

Aspecto teorico
Capital operativo o de trabajo

El capital operativo o capital de trabajo es la erogacion fisica y
monetario indispensable para la puesta en funcionamiento y la continuacion
del proyecto hasta su culminacion total, vida atil del proyecto. Las inversiones
para que funcionen deben contar con los volimenes necesarios de materia
prima e insumos. Como ejemplo para que el tractor y la cosechadora
autopropulsada funcionen deben contar con el combustible, el operario de
estas maquinas, los filtros y aceites, entre otros. En este caso el tractor y la
cosechadora autopropulsada constituyen la inversion y todos los demas bienes

citados son costos operativos o de trabajo. (Dietze, 2016)
Valor Actualizado Neto (VAN) o Valor Presente Neto (VPN)

Para determinar el VAN, es necesario determinar la tasa externa de
actualizacion la que debe reflejar lo mas fielmente el costo de oportunidad del

inversionista en el marco de una evaluacion econémica.

El costo de oportunidad es el valor que un inversionista deja de ganar
por relocalizar recursos, dinero, tierra, trabajo, entre otros a otra actividad o a
otro emprendimiento. Muchas veces no es facil determinar el costo de
oportunidad, porque este varia en funcion a la expectativa del inversionista, al
emprendimiento, a la inflacion esperada, al costo del dinero en el mercado, es
decir al momento (tiempo) en el que se debe definir la tasa de actualizacion, a
la situacién econdmica del pais y del exterior (economia globalizada), a la

expectativa de la sociedad, entre otros.

El costo de oportunidad se define como aquel dinero que se deja de

ganar por utilizar un recurso o un factor (tierra, trabajo, capital) a otra que esté
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por encima de lo que se habria ganado de haberse escogido la alternativa de

invertir los fondos en esta alternativa.

En lo que respecta al costo de oportunidad del capital para alguien que
tiene colocado su dinero en un CDA (Certificado de Depdésito de Ahorro) por un
al 6%, para buscar una nueva alternativa para su dinero, espera con un nuevo

proyecto por lo menos ganar mas que su costo de oportunidad, o sea 6%.

Para determinar la rentabilidad de un proyecto es necesario descontar
los beneficios y los costos del proyecto por la tasa de oportunidad del dinero.

Para lograr el valor presente, se descuenta tanto los ingresos o
beneficios brutos como sus costos. Un ingreso que se obtendra en el futuro
vale menos que el ingreso en el presente. De la misma manera, un costo que

se da en el futuro vale menos que un costo en el presente.

Para tomar decisiones sobre la rentabilidad de un proyecto, hay que
compararlo con una inversion alternativa, en otros términos, hay que
compararlo con el beneficio que el dinero invertido en el proyecto hubiera
podido generar si fuese invertido en el mejor proyecto. En otras palabras, es
necesario comparar los beneficios del proyecto con el costo de oportunidad del

dinero invertido.

El VAN permite tomar decisiones sobre invertir o no en un determinado

proyecto. El criterio para la toma de decisiones es el siguiente:

- Si el VAN es = que 0, el proyecto es atractivo y debe ser

aceptado.

- Si el VAN es < que 0, el proyecto no vale la pena, ya que hay
alternativa de inversion mejor, es decir que arroja un beneficio neto mayor

(utilizando como comparativo el costo de oportunidad del dinero)

- Si el VAN es=0, es indiferente realizar el proyecto o quedarse con

la otra alternativa.
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Para la evaluacion financiera se recurre con frecuencia a la tasa pasiva
gue recibe el inversionista por sus ahorros por lo menos considerando un plazo

de 1 afo.
El VAN tiene las siguientes ventajas:
- Tiene en cuenta la relacion tiempo-dinero

- Es un indicador con criterio valido para aceptar o rechazar un

proyecto.

- Es un valor singular y su resultado actualizado a una determinada

tasa de interés arroja cifra absoluta y no relativa.
- Da idea de la magnitud de un proyecto.

- Permite comparar proyectos, cuando hay disponibilidad de

recursos financieros y presupuestarios.
- Se puede trabajar con tasa variables con el tiempo.
Desventajas del uso del VAN:

- Necesita adoptar una tasa de interés denominada tasa externa
para actualizar el beneficio neto. Encontrar la tasa que mejor refleja la

oportunidad del inversionista privado no siempre es facil.
Se expresa en una unidad cuyo valor varia en el tiempo. (Dietze, 2016)
Tasa Interna de Retorno (TIR)

Un criterio muy utilizado en la evaluacion de proyectos es la TIR,

ocasionalmente también recibe otras denominaciones.

La TIR se define en todos los casos como la tasa que hace en el VAN
se convierta en cero. En otras palabras, indica la tasa de interés de
oportunidad para la cual el proyecto apenas sea aceptable. La TIR es,

entonces, un valor critico de la tasa de interés de oportunidad, trata dicha tasa
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como una incognita cuya solucién sefiala la tasa de rentabilidad generada de
los fondos invertidos y los que son liberados se mantienen internos al proyecto.
Es decir, se mide la rentabilidad del dinero mantenida dentro del proyecto. En
contra partida la tasa de interés que refleja el costo de oportunidad del dinero
gue se utiliza para actualizar o descontar un flujo de beneficios netos como

tasa de interés externa.

La TIR se expresa en porcentaje e indica la rentabilidad del capital

invertido en términos relativos.

La TIR tiene como ventaja dado que no existe ningun valor especifico
de la tasa de interés que refleja el costo de oportunidad del dinero. La tasa de
interés es interna y no externa como lo es la tasa utilizada para la

determinacién del VAN.
Ventajas de la TIR
- Tienen en cuenta la relacion tiempo-dinero

- No necesita encontrar una tasa externa para actualizar un

beneficio neto.

- Se expresa en cifras relativas, es decir en porcentaje y su uso es
muy generalizado y familiar, aunque no todos conozcan exactamente su

significado.

- Es bueno para aceptar o rechazar un proyecto, ya que indica si la
tasa real esta por encima de la tasa del costo de oportunidad del dinero en un

tiempo dado.
- Es insensible al momento de la actualizacion.

Desventajas de la TIR:
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- Tradicionalmente se calcula por tanteo hasta encontrar una tasa

gue refleja un VAN igual a cero. Con el avance del desarrollo de los céalculos

electronicos esta desventaja pierde vigencia.
- Puede tener mas de una solucion real y positiva 0 ninguna.

- No refleja el rendimiento de la inversion inicial, sino solamente

una parte de esta inversion.
- Es inhabil para comparar proyectos, salvo casos especiales.
No da idea de la magnitud de un proyecto. (Dietze, 2016)

Tiempo de Recuperaciéon del Capital o Tiempo de Recuperacion de

la Inversion

Otro indicador usual es aquel que demuestra el tiempo en que se
recupera la inversion o el capital invertido. Algunos autores lo denominan
tiempo de recuperacion de la inversién. Como es logico, cualquier inversionista
prefiere a aquellos emprendimientos que se recuperen mas rapidamente. El

tiempo de recuperacion del capital se expresa en afios.

El afio de recuperacion se da en el momento que el VAN acumulativo
actualizado a una tasa que refleja el costo de oportunidad determinada, se
vuelve positivo. Existe un tiempo exacto, donde los ingresos acumulados y
actualizados se equilibran con los costos acumulados y actualizados, la

cuestion es como calcularlo. (Dietze, 2016)
Relacion Beneficio Costo

Este indicador demuestra en qué medida, a través de un coeficiente, el
beneficio actualizado a una determinada tasa de interés, que refleje el costo de

oportunidad supera el costo actualizado o descontado a la misma tasa.



Cornisa: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE LA MARCA
RANCHERO 93

Cuando este resultado es mayor que uno, el emprendimiento es
favorecido por la inversion, cuando mayor es este coeficiente mas beneficios

habra para el emprendedor. (Dietze, 2016)
Metodologia

El estudio econdmico se elabora teniendo en cuenta los datos del
estudio financiero, especificamente del flujo de efectivo (presupuesto de

ingresos y egresos).

Los indicadores econdmicos son calculados mediante formulas
matematicas, para ello se disefiaran planillas en formato Excel de Microsoft en
la que se aplican dichas férmulas para determinar los indicadores utilizando los

datos obtenidos del estudio financiero.
Desarrollo financiero
Valor Actualizado Neto (VAN)

Para determinar el VAN, es necesario determinar la tasa externa de
actualizacion la que debe reflejar lo méas fielmente el costo de oportunidad del

inversionista en el marco de una evaluacion econémica.

Para el presente proyecto se considera una tasa externa del 7,7%
conforme a los datos obtenidos de las diferentes entidades financieras de la
ciudad de Santa Rosa del Aguaray, en donde el Banco Rio paga por el monto

de la inversion inicial y a un plazo de 5 afios en depdsito de ahorro a plazo fijo.

Cuadro 29 Valor Actualizado Neto (VAN)

VAN: AL 7,70%
Afio |Flujo neto Factor de descuento Flujo neto actualizado

0 -54.807.154 -54.807.154
1 28.574.902 0,929 26.531.942
2 21.834.351 0,862 18.823.868
3 22.486.310 0,800 17.999.941
4 23.136.035 0,743 17.195.948
5 24.050.855 0,690 16.597.856

42.342.402
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El VAN es = que 0, por tanto, el proyecto es atractivo y debe ser
aceptado, ya que asciende a G. 42.342.402.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR se define en todos los casos como la tasa que hace en el VAN
se convierta en cero, en otras palabras, indica la tasa de interés de
oportunidad para la cual el proyecto apenas sea aceptable.

Cuadro 30 Tasa Interna de Retorno (TIR)

VAN 1: AL 35% VAN 2: 40%
~ . Factor de Flujo neto Factor de Flujo neto
Ao Flujo neto ; .
descuento actualizado descuento actualizado
0 -54.807.154 -54.807.154 -54.807.154
1 28.574.902 0,769 21.980.694 0,741 21.166.594
2 21.834.351 0,592 12.919.734 0,549 11.980.439
3 22.486.310 0,455 10.235.007 0,406 9.139.383
4 23.136.035 0,350 8.100.569 0,301 6.965.525
5 24.050.855 0,269 6.477.594 0,223 5.363.665
4.906.444 (191.547)
(v d ¥ — (Al 1)
TIR = (VANL X i2) |LA'¢zxu;=
VAN1-VAN2
TIR
TIR | (VAN1*2)-(VAN2*i1) 1.774.720
TIR VAN1-VAN2 5.097.991
TIR 35%

La Tasa Interna de Retorno que arroja el proyecto es del 35%, superior

a la tasa externa del mercado financiero de la ciudad de San Pedro de

Ycuamandyyu en donde el Banco Vision ofrece como tasa de interés por

depdsito de ahorro a plazo fijo al monto de la inversion inicial y a 5 afios de

plazo el 7.71% siendo la entidad financiera que ofrece la mayor tasa, segun
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estudio realizado por los estudiantes de cuarto afio de la carrera de

licenciaturas de ciencias contables de la UTIC, 2021.
Relacion Beneficio Costo (RBC)

Este indicador demuestra en qué medida, a través de un coeficiente, el
beneficio actualizado a una determinada tasa de interés, que refleje el costo de

oportunidad supera el costo actualizado o descontado a la misma tasa.

Cuadro 31 Relacion Beneficio Costo (RBC)

Relacion Beneficio Costo
Relacién B/C Ingreso actual_izado/Egreso
actualizado
Ingreso 1.778.961.810
Egreso 1.681.812.254
Relacion B/C 1,06

Este indicador es superior a la unidad, es decir que por cada guarani

invertido en el proyecto genera 1.6 G. de beneficio.
Periodo de Recuperaciéon de Capital (PRC)

El afio de recuperaciéon se da en el momento que el VAN acumulativo
actualizado a una tasa que refleja el costo de oportunidad determinada, se
vuelve positivo. Existe un tiempo exacto, donde los ingresos acumulados y
actualizados se equilibran con los costos acumulados y actualizados, la

cuestién es como calcularlo. (Dietze, 2016).

Cuadro 32 Periodo de Recuperacion de Capital (PRC)

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL
Afo Flujo Neto Acumulacion
0 -54.807.154 -54.807.154
1 28.574.902 -26.232.252
2 21.834.351 -4.397.902
3 22.486.310 18.088.409
4 23.136.035 41.224.444
5 24.050.855 65.275.299
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El periodo de recuperacion del capital invertido es de aproximadamente

de 2 afios dos meses y 11 dias.
Punto de Equilibrio Contable (PEC)

Cuadro 33 Punto de Equilibrio Contable (PEC)

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARf0 5
258.157.650|268.003.768|272.673.113|283.322.674 | 294.398.218

El punto de equilibrio contable hace referencia al nivel de ventas donde
los costos fijos y variables se encuentran cubiertos. Esto supone que la
empresa, en su punto de equilibrio tiene beneficio igual a cero, no gana dinero,

pero tampoco pierde.

Conclusion del estudio econémico

Después de realizar el estudio econdmico, se puede concluir con
relacion a los objetivos propuestos inicialmente, que éstos han sido
respondidos en su totalidad, demostrado a través de diferentes instrumentos

utilizados en este estudio.

En relacion con el primer objetivo especifico, Establecer el VAN del
proyecto de creacion de una empresa de comercializaciéon de productos de la
marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyl, y de acuerdo al célculo
realizado el mismo asciende a un monto positivo de G. 42.342.402 a la tasa de
corte del 7.71% como maximo del sistema financiero del mercado de

referencia.

Referente al segundo objetivo especifico, Indicar la TIR que se obtiene
del proyecto de creacion de una empresa de comercializacion de productos de
la marca Ranchero en San Pedro del Ycuamandyydu, el resultado es de 35%.

En cuanto al tercer objetivo especifico, Sefalar la RB/C del proyecto de

creacion de una empresa de comercializacion de productos de la marca
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Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu, el valor obtenido es de 1,6 por

cada guarani invertido.

Logrando llegar a los objetivos especificos se puede decir que a través
de los mismos se puede alcanzar el objetivo general del estudio econémico, es
decir, Calcular los resultados de la evaluacion economica del proyecto de
creacion de una empresa de comercializacion de productos de la marca

Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu.
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CONCLUSION Y RECOMENDACION

CONCLUSION

Después de realizar los estudios pertinentes de un proyecto de inversion
y utilizar la metodologia de investigacion cientifica para el presente trabajo de
creacion de una empresa que comercialice productos de la marca RANCHERO
en la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu, se puede concluir con relacion a
los objetivos propuestos inicialmente, que éstos han sido respondidos en su
totalidad, demostrado a través de diferentes instrumentos utilizados en el

desarrollo de la investigacion.

En relacién al primer objetivo especifico, Indicar el comportamiento del
mercado para la creacién de una empresa de venta de productos de la marca
Ranchero en San Pedro del Ycuamandyyu, de acuerdo a los resultados de la
investigacion de mercado se pretende poner a disposicion de los clientes
potenciales los productos de la marca RANCHERO que mas aprecia: botas,
vasos térmicos, cajas térmicas, remeras, quepis, sombreros, cintos y guampas.
La percepcion que tienen los encuestados hacia la marca, demuestra que el
68% lo considera como una marca con productos de muy buena calidad, 18%
gue es una marca que representa la vida del campo y el 14% lo considera
como una marca con productos costosos. Es por ello que la empresa pretende
crear perfiles en las redes sociales de Facebook e Instagram con contenido de
imagenes y videos que puedan llamar la atencion de los clientes potenciales,
asi como también de spot publicitarios en la radioemisora de mayor audiencia

del mercado de referencia.

Considerando el segundo objetivo especifico, Identificar los aspectos
técnicos que se consideran para el proyecto de creacion de una empresa de
venta de productos de la marca Ranchero, en San Pedro del Ycuamandyyd, y
teniendo en cuenta el analisis operativo del proyecto, la empresa pretende
instalarse en un salon alquilado cuyas dimensiones son 4 metros de anchoy 4

metros de largo que se compone exclusivamente de un saldén de ventas y un
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sanitario, sobre la Ruta PY11 Juana Maria de Lara, por la ubicacion
estratégica de acceso a la ciudad y por la cercania a otros comercios donde
acuden permanentemente las personas. Asimismo pretende contratar a la
contadora Leticia Franco para llevar adelante los aspectos legales y tributarios
de la empresa que se considera unipersonal, bajo el Régimen Simplificado
para Medianas Empresas IRE (Simple). Ley N° 6.380/19 Art. 26.

Teniendo en cuenta el tercer objetivo especifico, Obtener los resultados
de los indicadores financieros del proyecto de creacién de una empresa de
venta de productos de la marca Ranchero, en San Pedro del Ycuamandyyu,
luego de elaborar los calculos pertinentes se requiere de una inversion inicial
de G. 54.807.154, cuyo financiamiento es 100% de capital propio de la
proyectista, y en donde el patrimonio neto del primer afio asciende a G.
97.511.083; los Estados de resultados del mismo afio ascienden a G.
42.703.929.

Al considerar el cuarto objetivo especifico, Calcular los resultados de la
evaluacion econémica del proyecto de creacién de una empresa de
comercializacién de productos de la marca Ranchero en San Pedro del
Ycuamandyyu, y luego de los resultados de la evaluacion del proyecto, el VAN
asciende a G. 42.342.402, a una taza externa de 7.71%, como maxima del
sistema financiero, una TIR del 35%, RBC de 1,6 unidades monetarias por
cada guarani invertido en el proyecto y PRC que se estima una recuperacion

del capital invertido en un plazo maximo de 2 afios, 2 meses y 11 dias.

Logrando llegar a los objetivos especificos se puede decir que a traves
de los mismos se puede alcanzar el objetivo general del proyecto, es decir,
Determinar la factibilidad del proyecto de creacién de una empresa de
comercializacion de productos de la marca RANCHERO en la ciudad de San
Pedro de Ycuamandyyu, comprobando todos los resultados necesarios para la

elaboracién y evaluacion del presente proyecto.
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RECOMENDACIONES

Con relacion a los resultados obtenidos en todos los escenarios que
comprende el presente estudio de factibilidad del proyecto de inversion para la
apertura de una empresa dedicada a comercializar productos de la marca
RANCHERO en la ciudad de San Pedro de Ycuamandyyu, la proyectista se

permite presentar las siguientes recomendaciones:

Implementar el proyecto por su factibilidad ante los escenarios

presentados en el mercado de referencia.

Darle el seguimiento posterior, con la finalidad de actualizar algunas

variables que muestren informaciones estadisticas mas recientes.

Realizar una ponderacién entre el proyecto de inversion propuesto, con
el real, en caso de ser llevado a cabo a la practica, comparando las
metodologias utilizadas en cada uno, con la finalidad de observar y analizar,
como se aplica en la realidad e incorporar esas experiencias ya probadas con
éxito, orientadas a subsanar algunas deficiencias en este y en la realizaciéon de
algun otro proyecto de inversion en el futuro y llegado el momento de la toma
de decisiones, elegir aquellas que se la mejor.
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APENDICE

Anexo 1: Cuestionario

Universidad Tecnologica Intercontinental
Sede Santa Rosa del Aguaray
Facultad Ciencias Empresariales
Carrera Licenciatura en Ciencias Contables
Trabajo de Culminacién de Carrera
Tema: “Creacion de una empresa de comercializacion de productos de la
marca Ranchero en la ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu”

Alumna: Maria Beatriz Davalos Leiva

Instrumento de recoleccion de datos: Cuestionario
Técnica: Encuesta
Objetivos de la Encuesta
1. Determinar el grado de interés del mercado potencial en adquirir
productos de la marca Ranchero.
2. Sondear el nivel de precio aceptable por el mercado potencial.

3. Identificar competidores activos en el mercado.

Esta encuesta servird para obtener informacién para elaborar un proyecto de
inversion, como Trabajo de Culminacion de Carrera, para la obtencién de mi

titulo de grado. Se agradece su tiempo y colaboracién.

Sexo: Femenino Masculino

Edad Comprendida
18 — 25 afios 42 — 49 afos
26 — 33 afnos 50 afios y mas
34 — 41 afnos
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Nivel de Ingresos
Menos que Salario Minimo Salario Minimo Mas que Salario

Minimo

Ocupacion
Estudiante
Ama de casa
Empleado/a
Funcionario Publico
Vendedor
Comerciante
Industrial
Técnico Independiente
Docente Universitario Independiente
No trabaja

Preguntas en Cuestion

1. ¢Conoces los productos de la marca RANCHERO?

Si conozco
No he escuchado aun de la marca

2. ¢Qué productos conoces?
Quepis
Botas
Vasos térmicos
Cajas Térmicas
Vestuario (Remeras, camisas y abrigos)
Otros. Especificar: .........................

3. ¢Yahas adquirido alguna vez algun producto de la marca Ranchero?
Si
No
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4. ¢Qué productos ha adquirido?

Quepis

Botas

Vasos térmicos

Cajas Térmicas

Vestuario (Remeras, camisas y abrigos)

Otros. Especificar: ................o.ooeel.
5. ¢De donde lo has adquirido? (puedes marcar mas de una opcién)

En tiendas

De manera virtual

En supermercados

En el mercado

De vendedores particulares
6. ¢Qué opinion tienes de esta marca?

Que es una marca con productos de muy buena calidad
Es una marca con productos costosos
Marca que representa a la vida del campo
No tengo opinién de la marca
7. ¢Qué te parece la presentacion de este producto? (Caja, envoltorio,
presentes)

Original
Pulcro y admirable
Me resulta indiferente
Otro. Especificar..................
8. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un quepis de la marca
Ranchero?
Gs. 120.000 a 140.000
Gs. 140.000 a 160.000
Gs. 160.000 a 180.000
9. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un vaso térmico de la marca
Ranchero?
Gs. 120.000 a 140.000
Gs. 140.000 a 160.000
Gs. 160.000 a 180.000
10. ¢ Hasta qué precio estarias dispuesto a pagar por este modelo de
calzado?
(el disefio del calzado se aprecia por fotografia al encuestado)
Gs.150.000 a 200.000
Gs. 200.000 a 250.000
Gs. 250.000 a 300.000
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11.:Qué detalles valoras al adquirir un quepis? (Puedes marcar mas de
una opcion)
Disefio
Calidad
Material
Precio

Marca
Confort

12.¢,Con qué frecuencia lo adquieres?

Cada mes
Cada 2 meses
Para cada estacion del afio
Dos veces al afio
Una vez al afio
13.¢Qué detalles valoras en un vaso térmico? (Puedes marcar mas de
una opcion)
Disefio
Calidad
Material
Precio
Marca
Confort

14.;Con qué frecuencia lo adquieres?

Cada mes
Cada 2 meses
Para cada estacion del afio
Dos veces al afo
Una vez al afio
15.¢Qué detalles valoras al adquirir un calzado? (Puedes marcar mas de
una opcién)
Disefio
Calidad
Material
Precio
Marca
Confort
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16.¢Con qué frecuencia lo adquieres?
Cada mes
Cada 2 meses
Para cada estacion del afio
Dos veces al afio
Una vez al afio
17.¢:Qué medios utilizas para informarte?
Radio
Television
Redes sociales
Familiares y amigos
Otros. Especificar
18. ¢ Estarias dispuesto a comprar algun producto de la marca Ranchero
si se habilita un local en la ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu?
Si
No
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Resultado de la encuesta

Parte preliminar

Tabla 1 Sexo
Opciones Frecuencia %
femenino 102 36%
masculino 181 64%
Total 283 100%

Gréafico 1 Sexo

Sexo

70%
60%
50%
40%
30%

20%

10%

0%
MASCULINO 64% FEMENINO 32%

El 64% de los encuestados son del sexo masculino y el 32% son del

sexo femenino.
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Tabla 2 Edad
Opciones Frecuencia %

18-25 afios 79 28%

26-33 afos 62 22%

34-41 afios 74 26%

42-49 afios 68 24%

50 y mas - 0%

Total 283 100%

Gréfico 2 Rango de edad
Edad

30%

25%
20%
15%
10%

5%

0%
18-25 afos 28%  26-33 afios 22%  34-41 afios 26%  42-49 afos 24%

El 28% de los encuestados tienen entre 18 a 25 afios de edad, el 26%
entre 34 a 41 afnos, el 24% entre 42 a 49 afnos y el 22% tienen entre 26 a 33

anos.
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Tabla 3 Nivel de ingresos

Nivel de ingreso estimado Frecuencia %
Menos que salario minimo 57 20%
Salario minimo 74 26%
Mas que salario minimo 153 54%
Total: 283 100%

Grafico 3 Nivel de ingresos

Nivel de ingresos
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Menos que salario Salario minimo 26% Mds que salario
minimo 20% minimo 54%

En cuanto al nivel de ingreso, el 54% de los encuestados gana mas que
el salario minimo, el 26% igual al salario minimo, mientras que el 20% gana

menos que el salario minimo.
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Tabla 4 Ocupacién

Opciones Frecuencia %
Estudiante y Empleada 28 10%
Empleada 51 18%
Vendedor 40 14%
Técnico independiente 68 24%
Comerciante 34 12%
Estudiante 23 8%
Funcionario Publico 28 10%
Estudiante y funcionario Publico 11 4%
Total: 50 100%

Grafico 4 Ocupacién

Ocupacion

25%
20%
15%
10%

- ' 1

0%

o c o e o 0 o
SHERCENC A A I
N 6’b boﬁ x2 x@ ) N & O
P & ,\Q}\ \,bQ b\'b A &
F ¥ &

& & e & ) S )

< < ) o & « 0 o
Q' [¢) 2 3
< b O & . ’b&\
& & O >
&'bo O Q(; N
‘}O «Q/é\\ <<\> Q:j
&

Las ocupaciones de los encuestados se distribuye de la siguiente
manera, el 24% corresponden a técnicos independientes, 18% son empleados,
14% vendedores, 12% son comerciantes, 10% funcionarios publicos, otro 10%
son estudiantes y empleados, 8% soélo estudiantes, mientras que el 4%

estudiantes y funcionarios publicos.
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Tabla 5 Conocimiento de la marca Ranchero

Opciones Frecuencia %
Si 283 100%
No - 0%
Total 283 100%

Gréafico 5 Conocimiento de la marca Ranchero

1. ¢ Conoces los productos de la marca
RANCHERO?

100%
80%
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40%

20%

S 100% NO

0%

La totalidad de los encuestados afirman conocer los productos de la

marca Ranchero.
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Tabla 6 Productos que conoce

Opciones Frecuencia %
Quepis, botas y vasos térmicos 85 30%
Botas 23 8%
Quepis, botas y remeras 34 12%
Quepis, Botas, vasos térmicos y remeras 51 18%
Quepis y botas 23 8%
Todos los productos 40 14%
Quepis y remeras 17 6%
Vestuario - Remeras y abrigos 11 4%
Total: 283 100%

Gréfico 6 Productos que se conoce

2. ¢, Qué productos conoces?
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El 30% de los encuestados conoce quepis, botas y vasos térmicos, el
18% quepis, botas, vasos térmicos y remeras, el 14% todos los productos de la
marca, el 12% quepis, botas y remeras, el 8% solo conoce las botas, otro 8%
solo las botas y los quepis, el 6% so6lo quepis y remeras y el 4% conoce solo la

seccion de vestuarios de la marca, que seria remeras y abrigos.
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Tabla 7 Adquisicion de los productos Ranchero

Opciones Frecuencia %
Sl 108 38%
No 175 62%
Total 283 100%

Gréfico 7 Adquisicion de los productos Ranchero

¢ Ya has adquirido alguna vez algun producto de la
marca Ranchero?
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Se tiene claro que todos los encuestados conocen la marca Ranchero,
el segundo paso fue averiguar si los mismos ya han adquirido alguna vez
algun producto de la marca Ranchero, a lo cual el 38% respondié que si,

mientras que el 62% respondi6é que adn no.
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Tabla 8 Productos que ha adquirido

Opciones Frecuencia %

Botas 74 26%
Vasos Térmicos 59 21%
Cajas Térmicas 14 5%
Remeras 31 11%
Quepis y vasos térmicos 45 16%
Sombreros y cintos 14 5%
Guampas 31 11%
Quepis, botas y vasos térmicos 14 5%
Total: 283 100%

Grafico 8 Productos que ha adquirido

4. ¢ Qué productos ha adquirido?
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El 20% ha adquirido botas, el 11% vasos térmicos, el 16% quepis y
vasos térmicos, el 11% remeras, otro 11% guampas, el 5% quepis, botas y
vasos térmicos, un 2% sombreros y cintos y otro 5% han adquirido las cajas

térmicas.
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Tabla 9 Lugares de adquisicion

Opciones Frecuencia %
En tiendas 46 43%
De manera virtual 28 26%
De vendedores particulares 33 31%
Total: 107 100%

Grafico 9 Lugares de adquisicion

5. ¢De donde lo has adquirido?
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En tiendas 43% De manera virtual 26% De vendedores
particulares 31%

También se consulté de donde han adquirido los encuestados los
articulos de Ranchero a lo que el 43% indica que lo adquirié de tiendas, el 31%
de vendedores particulares, que generalmente son personas que tienen muy
poco stock o mandan a traer por pedido y el 26% de manera virtual. Esto
puede representar una ventaja para la nueva empresa puesto que demuestra
gue los consumidores prefieren comprar de tiendas, de manera fisica, mas que
de manera virtual, y en la ciudad de San Pedro del YcuamandyyU ain no

existe una tienda que tenga en stock todos los productos de la marca.
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Tabla 10 Opinion de la marca

Opciones Frecuencia %
Buena calidad 192 68%
Productos costosos 40 14%
Que representa vida de 18%
campo 51
Total: 283 100%

Gréfico 10 Opinion de la marca

¢, Qué opinion tienes de esta marca?
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Con respecto a la opinién que tienen los encuestados con relacién a la
marca Ranchero, el 68% lo considera como una marca con productos de muy
buena calidad, el 18% opina que es una marca que representa la vida del
campo y el 14% lo considera como una marca con productos costosos.

Esta respuesta coloca de manifiesto que la marca es reconocida por
tener productos de muy buena calidad, que ya no se necesitara trabajar

demasiado en marketing para hacer conocer el producto que se desea vender.
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Tabla 11 Presentacién del producto

Opciones Frecuencia %
Original 192 62%
Pulcro y admirable 40 29%
Indiferente 51 9%
Total: 283 100%

Grafico 11 Presentacion del producto

¢, Qué te parece la presentacion de este producto?
(Caja, envoltorio, presentes)
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Para complementar la pregunta anterior, también se indago sobre la
opinion de los encuestados por la presentacion de los productos de la marca
Ranchero, sea por la caja, el envoltorio, los presentes a lo cual el 62%
respondié que les parece muy original, el 29% opina que es pulcro y

admirable, mientras que el 9% se mostré indiferente ante su presentacion.
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Tabla 12 Disposicion de pago - Quepis

Opciones Frecuencia %
Gs. 120.000 a 140.000 204 72%
Gs. 140.000 a 160.000 79 28%
Gs. 160.000 a 180.000 - 0%
Total: 283 100%

Gréfico 12 Disposicion de pago - Quepis

8. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por un quepis
de la marca Ranchero?
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Para conocer los precios promedios que los encuestados estarian
dispuestos a pagar por un quepis de la marca Ranchero, al realizar la consulta,
el 72% respondio que estaria de acuerdo a pagar entre G.120.000 a
(G.140.000, que resulta el precio correcto para el quepis, el 28% estaria
dispuesto a pagar entre G.140.000 a G.160.000, y ninguno mas que ese
monto.
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Tabla 13 Disposicion de pago — Vaso térmico

Opciones Frecuencia %
Gs. 120.000 a 140.000 113 40%
Gs. 140.000 a 160.000 130 46%
Gs. 160.000 a 180.000 40 14%
Total: 283 100%

Gréfico 13 Disposicion de pago — Vaso térmico

¢,Cuanto estarias dispuesto a pagar por un vaso
térmico de la marca Ranchero?
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De la misma manera se consulté sobre el monto que estarian
dispuestos a pagar por un vaso térmico de la marca Ranchero, a lo cual el
46% respondid que estarian dispuestos a pagar entre G.140.000 a G.160.000,
gue resulta superior al costo real del vaso, es decir la mayoria no tendria
problema en pagar mucho méas que el precio cierto, el 40% estaria dispuesto a
pagar entre G. 120.000 a G. 140.000 y el 14% G. 160.000 a G.180.000.
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Tabla 14 Disposicion de pago — Calzado

Opciones Frecuencia
Gs.150.000 a 200.000 62
Gs. 200.000 a 250.000 142
Gs. 250.000 a 300.000 79
Total: 283

Grafico 14 Disposicion de pago — Calzado
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10. ¢ Hasta qué precio estarias dispuesto a pagar por
este modelo de calzado?

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Gs.150.000 a 200.000 Gs. 200.000 a 250.000 Gs. 250.000 a 300.000

22% 50%

Cabe resaltar que el modelo de calzado se le mostré al encuestado,

28%

122

después de este andlisis, el 50% respondio que estaria dispuesto a pagar de

entre G.200.000 a G.250.000, que seria el precio justo del calzado, el 28%

estaria dispuesto a pagar entre G.250.000 a G.300.000 y el 22% pagaria entre

G.150.000 a G.200.000.
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Tabla 15 Valoracion de detalles - Quepis

Opciones Frecuencia %
Disefio, marca y calidad 45 16%
Disefio y material 62 22%
Calidad 51 18%
Material 11 4%
Disefio, calidad y material 85 30%
Disefio, material y precio 17 6%
Precio y confort 11 4%
Total: 283 100%

Grafico 15 Valoracion de detalles - Quepis

11. ¢ Que detalles valoras al adquirir un quepis?
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Se le pregunta a los encuestados sobre los detalles que valora al
momento de adquirir un quepis, independientemente de la marca que sea, a lo
gue respondieron, el 30% valora el disefio, la calidad y material, el 22%
aprecia el disefio y material, el 16% se enfoca en disefio, marca y calidad, al
18% solo le importa la calidad, al 6% el disefio, material y precio, el 4% le

interesa el precio y confort, mientras que al 4% solo le importa el material.
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Tabla 16 Valoraciéon de detalles — Vaso térmico

Opciones Frecuencia %
Disefio, calidad y precio 85 30%
Material 34 12%
Disefio 34 12%
Disefio y material 34 12%
Disefio y calidad 45 16%
Disefio y marca 34 12%
Calidad 17 6%
Total: 283 100%

Grafico 16 Valoracion de detalles — Vaso térmico

12. ;Qué detalles valoras en un vaso térmico?
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Sobre detalles que valora al momento de adquirir un vaso térmico, el
30% tiene en cuenta el disefio del vaso, la calidad y el precio, el 16% disefio y
calidad, el 12% solo material, 12% sdlo disefio, otro grupo de 12% disefio y

material, 12% disefio y marca y el 6% solo la calidad del vaso.
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Tabla 17 Valoraciéon de detalles — Calzado

Opciones Frecuencia %
Disefio, calidad y material 34 12%
Confort 34 12%
Disefio 11 4%
Material 34 12%
Calidad y confort 91 32%
Disefio, calidad y precio 23 8%
Total: 283 100%

Grafico 17 Valoracion de detalles — Calzado

13. ¢ Qué detalles valoras al adquirir un calzado?
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Detalles que el encuestado valora al momento de adquirir un calzado,
independientemente de la marca, el 32% valoran la calidad y el confort, 20%
respondieron que les importa el material, el precio y el confort, el 12% disefio,
calidad y material, otro 12% opt6 soélo por confort, también 12% sélo por el
material, al 8% le importa el disefio, calidad y precio y el 4% solamente valora

el disefo.
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Frecuencia de compras

Tabla 18 Frecuencia de compras quepis

Opciones Frecuencia %
Cada mes 0 0
Cada 2 meses 43 53%
Para cada estacion del afio 35 32%
Dos veces al afio 21 11%
Una vez al afo 8 5%
Total 107 100%

Gréfico 18 Frecuencia de compra de quepis
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En cuanto a la frecuencia de compra de quepis, el 53% lo hace cada 2
meses, 32% para cada estacion del afio, 11% dos veces al afio y 5% una vez

al afo.
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Tabla 19 Frecuencia de compra de vaso térmico

Opciones Frecuencia %
Cada mes 24 23%
Cada 2 meses 29 27%
Para cada estacion del afio 28 27%
Dos veces al afo 17 14%
Una vez al afio 9 9%
Total 107 100%

Grafico 19 Frecuencia de compra de vaso térmico

Periodicidad en compra de vasos térmicos
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En cuanto a la frecuencia de compra de vasos térmicos, el 27% lo hace
cada 2 meses, otro 27% para cada estacion del afio, 23% cada mes, 14% dos

veces al afio y 9% una vez al afo.
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Tabla 20 Frecuencia de compra de calzado

Opciones Frecuencia %
Cada mes 0 0%
Cada 2 meses 43 40%
Para cada estacion del afio 35 33%
Dos veces al afio 21 20%
Una vez al afio 8 7%
Total 107 100%

Grafico 20 Frecuencia de compra de calzado

Periodicidad en compra de vasos térmicos
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En cuanto a la frecuencia de compra de los calzados, el 40% lo hace

cada 2 meses, otro 33% para cada estacion del afio, 20% dos veces al afio y
7% una vez al afo.



Cornisa: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE LA MARCA
RANCHERO 129

Tabla 21 Medios de informaciéon

Opciones Frecuencia %
Redes Sociales 164 58%
Familiares y amigos 45 16%
Redes Sociales y amigos 74 26%
Total: 283 100%

Grafico 21 Medios de informacion

14. ¢ Qué medios utilizas para informarte?
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Con relacion a los medios de publicidad por medio del cual se informa el
encuestado acerca de la marca, el 58% a través de las redes sociales, el 26%
por redes sociales y amigos, mientras que el 16% por familiares y amigos.
Asertivamente la marca tiene una masiva fama por las redes sociales que su

marketing y venta se da mas por este medio de comunicacion.
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Tabla 22 Disposicion de compra

Opciones Frecuencia %
Si 283 100%
No - 0%
Total: 283 100%

Gréfico 22 Disposicion de compra

15. ¢ Estaria dispuesto a comprar algun producto de
la marca Ranchero si se habilita un local en la
ciudad de San Pedro del Ycuamandyyu?
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Por ultimo, analizando la probabilidad de rentabilidad de una nueva
empresa, se le pregunta al encuestado si estaria dispuesto a comprar algin
producto de la marca Ranchero de un nuevo local en la ciudad de San Pedro

del Ycuamandyyu, a lo cual el 100% afirmé que si compraria.
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ANEXO
Cuadro 34 Costo de articulos Ranchero

Precio

Producto Detalle Costo venta
Quepis diversos disefios y colores 90.000 135.000
Botina Ref. 129 nobuck amarillo del 34 al 45 220.000 285.000
Botina Ref. 129 nobuck rato del 37 al 42 220.000 285.000
Botina Ref. 129 nobuck verde del 38 al 43 220.000 285.000
Botina Ref. 129 nobuck café del 34 al 45 220.000 285.000
Botina Ref. 129 escovado amatrillo del 37 al 42 220.000 285.000
Botina Ref. 129 escovado rato del 37 al 42 220.000 285.000
Botina Ref. 129 escovado negro del 37 al 44 220.000 285.000
Botina Ref. 119 nobuck amarillo del 37 al 42 220.000 285.000
Botina Ref. 119 nobuck rato del 34 al 45 220.000 285.000
Botina Ref. 119 nobuck verde del 36 al 41 220.000 285.000
Botina Ref. 119 nobuck café del 38 al 42 220.000 285.000
Botina Ref. 119 escovado amarillo del 38 al 40 220.000 285.000
Botina Ref. 119 escovado rato del 38 al 43 220.000 285.000
Botina Ref. 119 escovado café del 39 al 45 220.000 285.000
Botina Ref. 180 nobuck amarillo del 36 al 39 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck rojo del 37 al 38 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck azul 36y 39 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck verde del 37 al 39 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck café del 34 al 40 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck capim del 34 al 35 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck negro del 37 al 39 230.000 300.000
Botina Ref. 180 nobuck rato del 34 al 39 230.000 300.000
Botina Ref. 180 escovado negro del 34 al 40 230.000 300.000
Botina Ref. 180 escovado rato del 36 al 38 230.000 300.000
Botina Ref. 520 nobuck café del 37 al 44 272.000 320.000
Botina Ref. 520 nobuck amarillo del 38 al 40 272.000 320.000
Botina Ref. 520 nobuck verde del 38 al 40 272.000 320.000
Botina Ref. 520 nobuck rato del 34 al 40 272.000 320.000
Er?;@;;sf' 50801 nobuck del 34 al 40 165.000 210.000
Botina Ref. 50801 nobuck havana del 36 al 40 165.000 210.000
Botina Ref. 50801 nobuck marrén del 36 al 40 165.000 210.000
Botina Ref. 50801 floater café del 34 al 45 165.000 210.000
Botina Ref. 50801 floater negro del 40 al 44 165.000 210.000
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Botina Ref. 50801 floater arena del 38 al 41 165.000 210.000
Vaso c/abridor inox colores varios de 473ml 107.000 145.000
Caja Térmica 35Lt 500.000 650.000
Guampa inox cuadrado de colores de 300ml 50.000 75.000
Remera basica s/cuello masculino 65.000 95.000
Remera basica s/cuello femenino 65.000 95.000
Sombrero Juta colores surtidos 55.000 77.000
Cintos de cuero 87.000 126.000

Los articulos fueron escogidos minuciosamente bajo el asesoramiento

de un vendedor profesional teniendo en cuenta los colores, calces y demas

detalles que mas ventas tienen en el local, de acuerdo a esto se hace el

presupuesto. La empresa que nos provee sera Brasvet Distribuidora, que se

encuentra ubicada en la ciudad de Santa Rosa del Aguaray, cabe destacar que

el propietario de la esta distribuidora es el duefio de la marca.




