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I - INTRODUCCIÓN. 

 

El sector de la construcción en Nicaragua creció el 16% en los primeros 7 meses del año 2022. 

Las cifras de la cámara nicaragüense de la construcción (CNC) fueron difundidas por el medio 

local Vos Tv.1 

Masaya y Nandasmo, es una ciudad y municipio creativos que aportan al desarrollo económico 

del país es por lo que el gobierno ha aprobado la realización de distintos proyectos para este 

2023 que abarcan proyectos de recreación y esparcimiento, parques, parques naturales, 

miradores, paseos, plazas siendo unos de las importantes la construcción de parque natural 

dando inicio en enero 2023 y la II etapa del parque central en el mes de febrero 2023.2 

Es por lo que nace la idea de realizar un estudio a nivel de perfil de una empresa de inversión 

privada donde la población obtenga el beneficio de tener productos de la construcción de 

calidad, a un precio accesible y sin tener que salir de su municipio, disminuyendo los costos de 

su construcción. 

Estos procesos llevaran a elegir el punto óptimo para la ubicación del emprendimiento, así 

como el tamaño del local, las diferentes cantidades y productos a ofrecer, las descripciones de 

los productos y analizar a la competencia, determinando el mercado actual y futuro de los 

productos ofrecidos. 

 

 

1 Bnamericas 22-08-2022 

2 EL19DIGITAL.COM 01-01-202 
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Con los estudios anteriores se evaluarán situaciones hipotéticas con la cual se determinará si 

se requerirá financiamiento o si los inversionistas lo harán con capital propio, en adición se 

podrán encontrar los estados financieros y los análisis de rentabilidad que indican la viabilidad 

del proyecto propuesto. 

Los beneficios que se obtendrán con este proyecto es garantizar materiales de calidad que 

cumplan con las normas de construcción, minimizando el tiempo de las obras al optimizar el 

transporte del mismo, estableciendo precios competitivos en la zona que permitirá un mayor 

desarrollo en obras privadas y sociales usando esto como la misión de la empresa, así como 

brindar un excelente servicio al cliente. 

A través del presente trabajo se realiza un estudio a nivel de perfil del proyecto para establecer 

una empresa de venta de Materiales de Construcción que satisfaga las necesidades en este 

rubro a la población en el Municipio de Nandasmo y sus comarcas aledañas en el 

departamento de Masaya. 
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II - OBJETIVOS 

 

2.1 - Objetivo General. 

Elaborar estudio a nivel de perfil del proyecto “Creación de empresa de venta de materiales de 

construcción en la ciudad de Nandasmo, Masaya”. 

 

2.2 - Objetivos Específicos. 

 

 Realizar un estudio de mercado estableciendo la oferta y la demanda de los productos 

que se van a comercializar en el proyecto. 

 

 Efectuar un estudio técnico del proyecto determinando la localización, el tamaño óptimo 

y el procedimiento del funcionamiento adecuado a la realidad. 

 

 Hacer un estudio financiero definiendo la factibilidad y sostenibilidad financiera del 

proyecto. 
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III - MARCO TEÓRICO 

El Marco teórico es la recopilación de antecedentes, investigaciones previas y consideraciones 

teóricas en las que se sustenta un proyecto de investigación, análisis, hipótesis o experimento. 

También se caracteriza por definir la disciplina a la cual permanece el objeto del estudio 

escogido. Su importancia radica en que permite justificar, demostrar, apoyar e interpretar las 

hipótesis y los resultados de una investigación de forma ordenada y coherente, además nos 

ayuda a formular de una forma confiable las conclusiones de un proyecto. 3 

Un proyecto de inversión se puede describir como “Un plan que, si se le asigna determinado 

monto de capital y se le proporciona insumos de varios tipos podrá producir un bien o un 

servicio útil al ser humano o a la sociedad en general.4 

Las empresas comerciales son aquellas sociedades que se dedican a comprar 

bienes para venderlos sin transformarlos. En sentido amplio, este tipo de empresas realizan 

actividades económicas organizadas, como compra y venta de productos que bien pueden ser 

materias primas o productos terminados. 

La misión de una empresa es la base de la visión. La misión describe el propósito de la 

empresa, es decir, hace referencia a las razones por las que existe. A la hora de definir la 

misión es recomendable hacerlo lo más abiertamente posible, ya que, de lo contrario, podrías 

restringir el campo de acción de la empresa. 

La visión puede formularse a partir de la declaración de misión. Por medio de la visión de la 

empresa se expresa cuál es su objetivo a largo plazo o un estado deseable y se representa la 

imagen ideal a la que se aspira.  

3 Significado.com 

4 Gabriel Baca Urbina; Evaluación proyectos; Quinta edición; pág. 2 
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La formulación y evaluación de proyectos contempla tres estudios principales estudio de 

mercado, estudio técnico, y estudio financiero del proyecto. 

3.1 Estudio de Mercado 

Es el estudio o investigación de mercado de un producto sea este un bien o servicio, es la 

recopilación sistemática de los datos históricos y actuales de oferta y demanda de este 

producto para un área determinada que permite estimar el comportamiento futuro de sus 

elementos básicos. 

La investigación de mercado constituye una fuente de información de primera importancia tanto 

para realizar un análisis de demanda y oferta así mismo para definir el segmento de mercado al 

cual irá dirigido los productos a ofrecer y los precios. 

3.1.1 Análisis de Demanda – Oferta. 

Para determinar la demanda, es decir; “La cantidad de bienes y servicio que el mercado 

requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un período 

determinado.5 

Se debe recopilar información que muestre el comportamiento histórico de la demanda de 

materiales de construcción del país y analizar si hay variación en la situación actual y el pasado 

si es así identificar las causas. 

En el análisis de la demanda, se da a conocer aspectos tales como el segmento del mercado 

consumidor, a los que se quiere vender el bien y el servicio para así conocer los niveles de 

ingresos q poseen, para considerar sus posibilidades de consumo, así como un periodo de 

proyección el cual no debe ser prolongado, esto debido a que las variables del mercado son 

propensas al cambio, esto se revisará en base a las cifras históricas o en base a indicadores 

claves de la forma de la demanda. 
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En cambio, en la oferta es la cantidad de bienes y servicios que un cierto número de oferentes 

están dispuestos a poner a disposición del mercado a un precio determinado. Se emplean 

instrumentos de investigación que ayudarán a realizar un análisis de demanda y oferta por 

medio el cual se determinaran las cantidades y condiciones del bien que se ofrecerá en el 

mercado. 

Otro aspecto, que se determinará en el estudio de mercado es las demandas potencialmente 

insatisfechas la cuales serán “La cantidad de bienes o servicio que es probable que el mercado 

consuma en años futuros”.6 

3.1.2 Análisis de Precios 

Cuando hablamos de precios nos referimos a la cantidad monetaria a que los productores 

están dispuestos a vender, y a los consumidores dispuestos a comprar, un bien o un servicio. 

Se debe de estimar el precio probable tomando en cuenta el entorno del proyecto y las 

entidades (costos) y niveles de rentabilidad o beneficio social. 

En la fijación de precios se señalarán los valores probables entre los que se pretenden oscilan 

los precios de venta de cada uno de los tipos de productos, que permita en cierta medida 

optimizar las ganancias de la empresa. 

El precio de mercado, es el valor monetario que se le asigna a un bien (un producto o un 

servicio) por parte de la empresa que lo ofrece y, por tanto, puede decirse que es el precio que 

los consumidores o clientes están dispuestos a pagar, en un mercado libre, competitivo, para 

obtener ese producto o servicio. 

 

5 Gabriel Baca Urbina; evaluación de proyectos; Quinta edición, pág. 16 

6 Ibedem, pág. 36 
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3.2 Estudio Técnico  

El estudio técnico permite analizar y proponer las diferentes opciones tecnológicas para el bien 

o servicio que se requiere verificando la factibilidad técnica de cada una de ellas. Entre los 

aspectos a desarrollar en el estudio técnico se encuentran: 

3.2.1 Análisis del tamaño 

El tamaño de un proyecto es su capacidad instalada. De acuerdo con el segmento del mercado 

que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se determina la cantidad de productos 

a producir y así el tamaño de la planta, se puede también basar tanto en la demanda presente 

y en la futura. 

Debemos de determinar el tamaño que permite alcanzar los objetivos del proyecto al costo 

mínimo. Debemos de tener como referencias el estudio de mercado, mediante el cual se 

determinó lo que queremos lograr en el proyecto, con la cuantificación de la demanda se 

definirá la capacidad total del proyecto.7 

De ahí, la importancia de analizar el tamaño óptimo de las instalaciones físicas de la empresa 

es decir “Su capacidad instalada, expresada en unidades de venta por año”.8 Ya que, por 

medio de este, se determinaron las inversiones y costos que se derivan del estudio técnico. 

Entre los factores que debemos tomar en cuenta se encuentran: la demanda (estudio de 

mercado), tecnología, localización, financiamiento disponible y recursos humanos, esto con el 

fin de poder determinar la factibilidad técnica de la venta de materiales de construcción. 

 

7 Gabriel Baca Urbina; Evaluación proyectos; Quinta edición, pág. 39 

8 Nassir Sapaq Chain/ Reinando Sapaq Chain; preparación y evaluación de proyectos; Quinta edición; pág. 203 
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3.2.2 Estudio de la localización 

La localización tiene por objetivo, analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el 

proyecto, buscando establecer un lugar que ofrece los máximos beneficios, los mejores costos, 

es decir en donde se obtenga la máxima ganancia.9 

Tomar en cuenta las facilidades que tenemos, como agua, luz, vías de acceso, así como la 

disponibilidad de recursos financieros, la disponibilidad del terreno, así mismo, si no tenemos 

restricciones ambientales. 

3.2.3 Aspectos organizacionales y legales 

Los aspectos organizacionales, representa la estructura administrativa, la capacitación y el 

liderazgo como piedras medulares para el logro de los objetivos a largo plazo de la empresa. 

La estructura organizacional genera orden en una empresa identificando y clasificando las 

actividades de la empresa, agrupando en divisiones o departamentos, asignando autoridades 

para la toma de decisiones y seguimiento. 

El organigrama se refiere a la representación gráfica de la organización por jerarquía que 

posee una empresa de tal manera que a través de este se especifica cómo se encuentran 

distribuidas la toma de decisiones y sobre quien recae el mayor cargo. De esta forma se 

especifica quien tiene el mayor poder o sobre quien  recae la mayor responsabilidad. Se enfoca 

en si en la descripción de los cargos dentro de una organización para coordinar y optimizar las 

funciones y simplificar el trabajo para los que trabajan dentro de la empresa y de esta forma 

mejorar la atención de los clientes y por ende garantizar su satisfacción.10 

 

9 revistasbolivianas.ciencia.bo) 

10 Elementos clave en la ingeniería de proyectos | OBS Business School 

http://www.revistasbolivianas.ciencia.bo/scielo.php?lng=en&pid=S2305-60102016000100005&script=sci_arttext#:~:text=La%20localizaci%C3%B3n%20tiene%20por%20objetivo,se%20trata%20de%20un%20proyecto
https://www.obsbusiness.school/blog/elementos-clave-en-la-ingenieria-de-proyectos#:~:text=La%20ingenier%C3%ADa%20de%20proyectos%20es%20aquella%20etapa%20en,protecci%C3%B3n%20ambiental%2C%20entre%20otros.%20Pero%20vamos%20por%20partes.
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Los aspectos legales de la empresa son todos los trámites, procesos y documentos de orden 

legal necesarios para operar en el mercado sin impedimentos. En las empresas pequeñas se 

suele pagar este servicio por honorarios profesionales, mientras que en las grandes se dispone 

un departamento de asuntos jurídicos. 

Los aspectos legales están sujetos a las leyes, normas y políticas establecidas en el país, tales 

como el código del trabajo, la ley de concentración tributaria, la ley del INSS, entre otras. 

3.3 Estudio Financiero 

El Estudio Financiero es el proceso a través del cual se analiza la viabilidad de un proyecto. Su 

objeto es ordenar y sistematizar la información de carácter monetario y elaborar los cuadros 

analíticos que sirven de base para la evaluación financiera.11 

El flujo de caja es el registro de todos los ingresos y egresos a la caja a lo largo del tiempo. 

Dicho flujo se puede proyectar para efectos de la evaluación de la viabilidad de un proyecto. 

Los costos que componen el flujo de caja se derivan de los estudios de mercado, técnico y 

organizacional, en cada uno de ellos definieron los recursos básicos necesarios para la 

operación óptima en cada área y se cuantificaron los costos de su utilización. Una clasificación 

usual de costos se agrupa según el objeto del gasto, en costos de fabricación, gastos de 

operación, financieros y otros. 

Es necesario cuando se elaborar el flujo de caja de un Proyecto, tener muy en cuenta las 

Inversiones, el Financiamiento y los Presupuestos de costos e ingresos.  En el presente estudio 

se emplea el precio de mercado, “Es el precio que se paga por el bien o servicio en el mercado 

incluyendo impuestos, subsidios o cualquier otro tipo de distorsión que tenga o esté sujeto el 

bien o servicio en cuestión”.12 

11 https://asana.com/es/resources/organizational-chart 

12 Estudio financiero: en qué consiste y cómo llevarlo a cabo | OBS Business School 

https://asana.com/es/resources/organizational-chart
https://www.obsbusiness.school/blog/estudio-financiero-en-que-consiste-y-como-llevarlo-cabo#:~:text=%C2%BFQu%C3%A9%20es%20un%20estudio%20financiero%3F%20Es%20el%20proceso,interesa%20es%20viable%20en%20t%C3%A9rminos%20de%20rentabilidad%20econ%C3%B3mica.
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Con el estudio financiero pretendemos determinar “cuál es el monto de los recursos financieros 

necesarios para la realización del proyecto, cuál será el costo total de operación, 

administración, venta y financiamiento, así como otra serie de indicadores que sirva como base 

por la parte final y definitiva del proyecto”.  

3.3.1 Evaluación del Proyecto 

Para la evaluación del proyecto se debe desarrollar el perfil del flujo de dinero para cada 

alternativa es decir cuantificar los ingresos y los egresos en base a las sumas de dinero que el 

inversionista recibe, entrega o deja de recibir, generalmente se usan los precios de mercado 

para valorar los requerimientos y productos a ofrecer.13 

El horizonte de evaluación depende de las características de cada Proyecto. Si el Proyecto 

tiene una vida útil esperada posible de prever y si no es de larga duración, lo más conveniente 

es construir el Flujo en ese número de años. Si la empresa que se crearía con el Proyecto tiene 

objetivos de permanencia en el tiempo, se puede usar la convención generalmente usada de 

proyectar los Flujos a diez años, donde el valor de desecho refleja el valor del Proyecto por los 

beneficios netos esperados después del año diez. 

Para realizar la evaluación financiera de proyectos públicos o privados se determinan 

indicadores tales como: Valor presente neto (VPN), tasa interna de retorno (TIR). 

Valor presente neto (VPN) 14                                                                                                                                                                                                                               

𝑉𝑃𝑁 = ∑(𝐵𝑡 − 𝐶𝑡 )/(𝐼 + 𝑖)𝑡

𝑛

𝑡=0

 

 

 

13Orlando Castro Gutiérrez; Evaluación financiera, económica y social; primera edición; pág. 98 

14oberlo.com.mx /blog/valor-presente-neto 
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Donde 

𝐵𝑡 Y 𝐶𝑡: son ingresos y costos incluyendo las inversiones en cada año t, I: es la tasa de 

descuento y n: es la vida del proyecto. 

En el caso cuando VPN = 0, la tasa de descuento tiene un nombre especial, se le denomina 

tasa interna de retorno (TIR). Si el valor presente neto, es positivo entonces el proyecto 

puede cubrir todos sus costos financieros con algún beneficio sobrante para la empresa. Si es 

negativo no puede cubrir sus costos financieros y no debe ser emprendido.  Ahora si tomamos 

en cuenta el análisis que nos proporciona la TIR (Tasa interna de retorno), podría ser de mucha 

ayuda para una toma de decisión correcta, para ello se presenta a continuación tres 

condiciones bajo las cuales se evalúa el proyecto: 15 

TIR > TMAR; El proyecto se acepta. 

TIR = TMAR; El indiferente realizar el proyecto. 

TIR < TMAR; El proyecto se rechaza. 

La tasa interna de retorno o rentabilidad, TIR, es una medida que permite determinar si una 

inversión será rentable en función de su desembolso inicial y de su rendimiento total. Para 

muchos autores, es la tasa de descuento o tipo de interés, que hace que el valor actual neto 

(VAN) o valor presente neto (VPN), de todos los flujos de caja sea igual a cero. 

La razón beneficio- costo (RBC) se calcula dividiendo, el valor presente de los beneficios entre 

el valor presente de los costos. Utilizando como tasa de descuento la que refleja el costo de los 

fondos. 

Razón Beneficio - Costo = VP de Beneficios / VP de los Costos 

 

 

15 Apuntes de preparación y evaluación de proyectos (ingenotas.com) 

https://proyectos.ingenotas.com/2009/05/tasa-o-razon-beneficio-costo.html#:~:text=La%20raz%C3%B3n%20beneficio-%20costo%20se%20calcula%20dividiendo%2C%20el,de%20Beneficios%20%2F%20Valor%20Presente%20de%20los%20Costos
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IV - DISEÑO METODOLÓGICO 

Los tipos de estudios que se deben aplicar serán el estudio descriptivo y el estudio formulativo 

ya que estudiamos el comportamiento del problema, mediante la elaboración del plan de 

negocio para la creación de la empresa. 

4.1 Método de investigación 

Con el fin de recopilar información que, una vez interpretada, puede ser útil para tomar 

decisiones dentro de la estrategia empresarial se utilizará el estudio de mercado que constituye 

el factor determinante en la preparación y evaluación de proyectos. En este estudio se abarcan 

variables tan importantes como el estudio del consumidor (Demanda), la competencia 

(Oferentes), los proveedores (Aprovisionamiento) y la distribución (Comercialización).  

Para llevar a cabo el estudio se utilizará diferentes técnicas de investigación como: 

1- La observación empírica: La investigación empírica es cualquier estudio donde las 

conclusiones se extraen estrictamente de pruebas empíricas concretas y verificables.  

2- Las encuestas: Es un procedimiento a realizar dentro de la investigación cuantitativa en 

la que se recopila información mediante el cuestionario previamente diseñado, sin 

modificar el entorno ni el fenómeno donde se recoge la información ya sea para 

entregarlo en forma de tríptico, gráfica, tabla o escrita. 

3- Utilizar el comprador misterioso: la metodología del cliente misterioso se ocupará de 

evaluar tanto en la marca propia como en la competencia el comportamiento del 

consumidor, la jornada del cliente y la calidad de la experiencia. 
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En relación con el análisis de precios pueden utilizarse varias estrategias para asignar precios 

a los productos y servicios entre las cuales tenemos: el precio de penetración, los precios de 

recuperación, el precio de descuentos, el ciclo de vida del precio del producto y el precio 

competitivo. 

Para la estimación de los ingresos de la empresa se utilizarán precios promedios. 

Entre los factores que condicionan el tamaño del proyecto, se encuentran: la demanda, la 

disponibilidad de las materias primas, la tecnología, los equipos y el financiamiento. Todos 

estos factores contribuyen a simplificar el proceso de encontrar el tamaño óptimo. 

Para determinar la localización óptima del proyecto se debe utilizar el método cualitativo por 

puntos, que considera factores relevantes para la localización del proyecto. Con este método 

se determinará el sitio donde se instalará la empresa, realizando una comparación cuantitativa 

de diferentes lugares. Para realizar este análisis se asignarán valores cuantitativos de una serie 

de factores locales relevantes, tales como: geográficos, institucionales, sociales y económicos.  

La viabilidad económica del proyecto se determinará mediante el estudio financiero donde se 

estimarán las inversiones iniciales necesarias, el financiamiento, los costos y los ingresos para 

posteriormente con ello elaborar los flujos de caja necesarios.  

A través de indicadores de rentabilidad financieros se evaluará el proyecto y se determinarán si 

el emprendimiento debe llevarse a cabo. 

4.1.1 Técnica de procesamiento y análisis de datos 

Las técnicas de procesamiento y análisis de datos para este estudio que se utilizaron fueron la 

presentación y publicación de datos y la de población y muestra. 
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4.1.2 Presentación y publicación de datos 

Se deberá utilizar la presentación de resultados porque permitirá brindar la información que 

hemos recopilado y analizado sin demasiada interpretación, utilizando tantos materiales 

ilustrativos (tablas y figuras) como textos, sin relacionar los datos con el marco teórico o los 

resultados. 

La publicación de datos es la difusión de los resultados obtenidos en el estudio, mediante 

ecuaciones (Población y muestra), gráficos y tablas (Localización y ley de demanda), y se 

interpretan. 

4.1.3 Población y muestra 

Población: Es un conjunto de elementos que contienen ciertas características que se pretenden 

estudiar. 

Muestra: Es entendida como un subconjunto de la población conformado por unidades de 

análisis. 

La población analizada en este plan de negocios la conforman los consumidores de materiales 

de construcción, identificando dos sectores de consumo empresas privadas del rubro de 

construcción y la población.  

Fórmula aplicada para una población infinita: 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑍∝

2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

𝑒2 ∗ (𝑁 − 1) + 𝑍∝
2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

 

Dónde: 

n= es el tamaño de la muestra 

N= tamaño de la población 

Z= referencias estandarizadas dado un nivel de confianza del 95% por lo tanto es de 1.96 
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e = mínimo de error del nivel de confianza =5% 

p = Probabilidad a favor (0.5) 

q = Probabilidad en contra (0.5) 

Con el fin de que el análisis sea lo más objetivo, se deben extraer datos sociodemográficos, 

dependiendo del segmento de la población y la identificación de los clientes de acuerdo con 

sus necesidades y requerimientos. 

Acá es donde se tomará la decisión sobre la ejecución o abandono del proyecto. 
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V - DESARROLLO DEL DISEÑO METODOLÓGICO 

 

5.1 Estudio de Mercado 

En el estudio del mercado de este proyecto se demuestra que existe un número suficiente de 

personas, que justifica la puesta en marcha del proyecto en el municipio de Nandasmo y que 

tipo de clientes son los interesados en adquirir los productos ferreteros y de construcción, de 

manera que sea meritorio desde el punto de vista social y financiero implementar este proyecto.  

Al realizar este estudio lo más céntrico del municipio de Nandasmo se garantizará que las 

construcciones sean más económicas porque se disminuye el gasto de transporte de los 

materiales al sitio del proyecto. 

Finalmente, el estudio de mercado dará la información acerca del precio apropiado para los 

productos y poder competir en el mercado de las zonas aledañas, o bien imponer un nuevo 

precio por alguna razón justificada. 

Los submercados que se reconocieron en este estudio son tres: proveedor, competidor, 

consumidor. 

5.1.1 Mercado proveedor 

El mercado de proveedores se trata de todos los negocios que puedan proporcionar materiales 

y productos ferreteros al proyecto, para la selección de estos proveedores se tomará en cuenta 

datos como: calidad, cantidad, tiempos de entrega, forma de pago, descuentos, plazos de 

crédito, garantía, etc. 

Se identificará a los principales proveedores y se realizará un cuadro de evaluación donde se 

calificará del 1 al 5 según la escala de evaluación, finalmente sumaremos toda la columna y se 

identificará al proveedor con el mayor puntaje. 

Escala de evaluación: 1: Malo, 2: Regular, 3: Bueno, 4: Muy Bueno, 5: Excelente. 
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Tabla 1  

Evaluación de resultados de los mercados proveedores. 

Fuente: Elaboración propia. 

Una vez lleno el cuadro comparativo de acuerdo con las características de las ofertas que 

ofrecen los proveedores se procederá a la selección del proveedor que ofrezca el producto y 

las condiciones más adecuadas a las necesidades de la empresa. 

 

 

Criterios 

Proveedores 

1 2 3 4 5 6 

Precios       

Financiación       

Plazos       

Descuentos       

Disponibilidad       

Variedad       

Calidad       

Rapidez       

Garantía       

Servicio       

Responsabilidad       

Reputación       

Puntaje       
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Tabla 2 

Proveedores de materiales ferreteros. 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla N.3 

Proveedores de materiales pétreos. 

Fuente: Elaboración propia 

 

Empresa 

proveedora 
Dirección Teléfono Correo electrónico 

Sinsa/Comasa 
Sinsa Rotonda el 

Periodista/Comasa 
2278 7777 comasa@sinsa.com.ni  

Fetesa 
Puente desnivel portezuelo 

800m norte 
22649191 grupoventasweb@fetesa.com.ni 

Jenny S. A 
Semáforos del Hospital del 

niño75 varas al este 
22482880 ventas@ferreteriajenny.com 

Empresa 

proveedora 
Dirección Teléfono Correo electrónico 

AGRENIC 
Km 14 carretera Masaya 

8.5km a este Nindirí 
22792062 info@agrenic.com 

Arenas 

Nacionales 
Km9 carretera nueva a León 22650855 mercadeo@grupoimisa.com.ni 

Pedrera San 

Sebastián 

km 52.5 carretera hacia la 

Boquita 
25343306 info@pedrerasansebastian.com 

mailto:comasa@sinsa.com.ni
mailto:grupoventasweb@fetesa.com.ni
mailto:ventas@ferreteriajenny.com
mailto:info@agrenic.com
mailto:mercadeo@grupoimisa.com.ni
mailto:info@pedrerasansebastian.com
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Tabla N.4 

Proveedores de materiales sintéticos 

Empresa 

proveedora 

Dirección Teléfono Correo electrónico 

AMANCO km 3- 1/2 carretera Sur desvío a 

Batahola 

22982960 www.amanco.com.ni 

DURMAN km 11-1/2 carretera vieja a León 

1200m al n. 

22709777 nicaragua@aliaxis-la.com 

CAPSA km 16-1/2 carretera nueva a León 

los Brasiles 

22691294 facturacion@capsa.com.ni  

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 5 

Proveedores de materiales metalúrgicos  

Empresa 

proveedora 

Dirección Teléfono Correo electrónico 

Indenicsa Paso desnivel Rubenia 200m norte 22899429 srivera@indenicsa.com 

Alvarado SA Hospital salud integral Montoya 1c 

abajo 1/2 N 

22684698  

Jenny S. A Semáforos del Hospital del niño75 

varas al este 

22482880 ventas@ferreteriajenny.co

m 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

http://www.amanco.com.ni/
mailto:nicaragua@aliaxis-la.com
mailto:facturacion@capsa.com.ni
mailto:srivera@indenicsa.com
mailto:ventas@ferreteriajenny.com
mailto:ventas@ferreteriajenny.com
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Tabla 6 

Proveedores de equipos  

Empresa 

proveedora 
Dirección Teléfono Correo electrónico 

COMTECH 
Sinsa proyectos Altamira 

200m al este 
57933817 ventas@comtech.com.ni 

SEVASA 
Antiguo Bdf Altamira 50 al 

Sur 
22524204 sevasaonline@sevasaonline.com 

Virtual 

tecnology 

Semáforos de Lozelsa 15m 

abajo mano derecha 
22254041 gerencia@virtualtecnology.com.ni 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 7 

Proveedores de mobiliario 

Empresa 

proveedora 
Dirección Teléfono Correo electrónico 

OFFICE SITE 
Semáforos del Club Terraza 

300m este 
22232182 officesite.com.ni 

EquiOffi 
Semáforos del Club Terraza 

25m Norte 
22786285 info@equi-offi.com 

Virtual 

tecnology 

Semáforos de Lozelsa 15m 

abajo mano derecha 
22254041 gerencia@virtualtecnology.com.ni 

Fuente: Elaboración propia. 

Proveedores de los Servicios Básicos 

ENACAL: Proveedor de Agua. 

DISSUR: Proveedor de energía eléctrica. 

mailto:ventas@comtech.com.ni
mailto:sevasaonline@sevasaonline.com
mailto:gerencia@virtualtecnology.com.ni
mailto:info@equi-offi.com
mailto:gerencia@virtualtecnology.com.ni
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ENITEL: Proveedor de telefonía y servicio de internet. 

5.1.2 Mercado competidor 

Actualmente en el municipio de Nandasmo tenemos a “Ferretería Fuente” que ofrece productos 

ferreteros al detalle, su principal consumidor es la población de Nandasmo, esta se encuentra 

del parque central de Nandasmo 1.5 c al sur. 

En los municipios aledaños tenemos a Ferretería el Albañil en Masatepe, ubicada de la antigua 

gasolinera Petronic 1c al este sobre la carretera y Ferretería La Merced ubicada en 

Niquinohomo, del plantel 500 metros al este sobre la carretera, sus principales consumidores 

son la población, la alcaldía de ambos municipios y empresas privadas tales como zonas 

francas de la zona. Estos son los principales competidores más cercanos que venden los 

mismos productos. 

Tabla 8 

Principales competidores 

Empresa competidora Dirección Teléfono 
Correo 

electrónico 

Ferretería   FUENTES 
Parque Central de Nandasmo 1-1/2 

al Sur 
78333516 Sin correo 

Materiales de 

Construcción la Merced 

Parada de las Azucenas 50 varas O 

Niquinohomo 
82713167 Sin correo 

Materiales de 

Construcción El Albañil 

Gasolinera Masatepe 1cuadra al 

Este 
25232800 Sin correo 

Fuente: Elaboración propia 

5.1.3 Mercado Consumidor 

Es importante conocer el mercado consumidor pues dependiendo de este estudio se tendrá la 

capacidad de caracterizar a los clientes, cuáles son sus necesidades y poder satisfacerlos. 

mailto:info@equi-offi.com
mailto:gerencia@virtualtecnology.com.ni
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El mercado consumidor del proyecto es la población que habita en la ciudad de Nandasmo y 

las comarcas aledañas, que regularmente visita los negocios de materiales de construcción en 

los municipios de Niquinohomo y Masatepe, las Zonas francas de los alrededores, y la Alcaldía 

de Nandasmo, estos son los que disponen del capital para realizar alguna mejora en su hogar o 

algún proyecto en las instituciones o empresas antes mencionadas. 

Se considera como población objetivo a la población que es económicamente activa ya que 

ellos pueden adquirir cualquier producto ferretero o de construcción, este segmento incluye a 

todas las personas con diferentes edades desde los 18 años en adelante, independientemente 

de su nivel de vida. Se recopilará la información de dichos segmentos a través de la 

observación y las encuestas como instrumentos para recopilar información de estos.  

Tabla 9 

Cuadro Población del Municipio de Nandasmo 

Descripción. Ambos sexos. 

Hombre Mujer 

Población 

económicamente 

activa 

Población 

económicamente 

activa 

Nandasmo urbano 20,191 7,915 8,444 

Nandasmo Rural 17,712 6,943 7,949 

Total. 37,903 14,858 16,393 

Fuente: Estimación VIII censo de población y IV de vivienda 2005, INIDE 

Se tiene que considerar la situación de las viviendas en las zonas urbanas y rurales de 

Nandasmo para una posible demanda de materiales de construcción. 
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Imagen 1 

Cuadro Indicadores de vivienda en Nandasmo 

 

Fuente: VIII censo de población y IV de vivienda 2005, INIDE 

A una muestra de la población se le hará la encuesta para poder determinar sus gustos 

respecto al nuevo negocio de materiales de construcción y productos ferreteros.    

5.1.4 Análisis de la demanda 

Para realizar el estudio de mercado primero se definirá la necesidad de información del 

proyecto, este paso usualmente se pasa por alto trayendo como resultado hallazgos de 

investigación no orientados hacia las decisiones. El punto de partida será el estudio de la 

población, esta estará definida como el conjunto que representa todas las mediciones de 

interés para el estudio, identificando grupos que tengan las mismas necesidades y reacciones a 

la hora de aplicar estrategias de marketing. 

Si bien es cierta la población no es infinita, se utilizará la técnica de muestreo estratificado a los 

habitantes de la ciudad de Nandasmo, obteniendo un tamaño de muestra como grupo de 

interés, esta información se obtendrá mediante la aplicación de una encuesta. 



 

24 
 

Para calcular el número de encuestas a realizar, aplicamos los datos generales de la población 

del departamento de Nandasmo. 

Tabla 10 

Estimación de la población de la ciudad de Nandasmo. 

Descripción. Ambos sexos. 

Hombre Mujer 

Población 

económicamente 

activa 

Población 

económicamente 

activa 

Nandasmo urbano 20,191 7,915 8,444 

Nandasmo Rural 17,712 6,943 7,949 

Total. 37,903 14,858 16,393 

Fuente: Estimación VIII censo de población y IV de vivienda 2005, INIDE 

Asimismo, consideraremos los siguientes factores: 

Grado de confianza: Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza 

establecido del 95%, corresponderá un valor z de 1,96 obtenido de las tablas de distribución 

normal. 

Máximo error permisible: Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un 

límite o grado de confianza. Ese error será definido por 5%. 

Porción estimada: Es la probabilidad de ocurrencia de un fenómeno específico, en este caso 

se tomaron los siguientes valores p igual a 0.5 y q igual a 0.5. 

Para hallar el número de encuestas a realizar, aplicamos la fórmula de población, por lo tanto: 

𝑛 =
31,251 ∗ 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5

0.052 ∗ (31,251 − 1) + 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5
=

30013.46

79.08
= 379.53 
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n= Tamaño de muestra buscado. 

N= Tamaño de población o universo: 31,251. 

Z= Parámetro estadístico que depende del nivel de confianza: 1,96. 

he= Error de estimación máximo aceptado: 5% ≈ 0.05 

p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (Éxito): 0.5 

q= Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado: 0.5 

Se utilizó un muestreo probabilístico de tipo aleatorio simple a las 31,251 personas que habitan 

en la ciudad de Nandasmo departamento de Masaya, obteniendo un tamaño de muestra de 

380 personas como grupo respectivo de la población de interés. 

Mediante la encuesta realizada se obtuvieron las características del mercado consumidor tales 

como: la necesidad de productos, el rango de edad de los consumidores, los tipos materiales 

que más adquieren, el lugar donde desean que este ubicada la empresa. 

5.1.5 Resultado de las encuestas en la ciudad de Nandasmo 

En los siguientes gráficos se presenta la información obtenida mediante la aplicación de la 

encuesta al grupo de población urbana de la ciudad de Nandasmo que fue determinado como 

tamaño de muestra. 
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Imagen 2 

Rango de edad de los encuestados. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Del total de personas encuestadas según rango de edad, se conoce que el 45% están entre 18-

30 años, el 30% tiene una edad entre 31-40 años y el 25% posee una edad de 41 años a más. 

(Ver Imagen 2) 

Imagen 3 

Sexo según edad de los encuestados. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

18-30
45%

31-40
30%

40 a más
25%

RESULTADOS DE 
ENCUESTAS

18-30

31-40

40 a más

18-30 años 31-40 años 40 a mayor

Femenino 18% 8% 5%

Masculino 27% 22% 20%

18%
8% 5%

27% 22% 20%
0%

20%
40%
60%
80%

100%

Sexo y edad de las personas 
encuestadas.

Femenino Masculino
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Del total de personas encuestadas del grupo de edad entre 18-30 años el 27% es del sexo 

masculino y el 18% del sexo femenino, del grupo edad entre 31-40 años el 8% es del sexo 

femenino y el 22% del sexo masculino y del grupo de edad mayores de 40 años el 5% es del 

sexo femenino y el 20% es del sexo masculino. (Ver Imagen 3). Tomando en cuenta los 

resultados de la encuesta, podemos determinar la cantidad de la población urbana 

económicamente activa por grupo de edad y por sexo en el área urbana.  

Imagen 4 

¿Cuál es la ocupación o profesión del jefe de familia? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La encuesta arroja que el 19% de las personas encuestadas ejercen la profesión de 

carpinteros, el 16% se dedica a la albañilería, el 2% como cerrajero, el 5% ejercen como 

plomeros y el 8% como eléctricos, siendo un total del 50% de la población que ejercen 

profesiones que pueden demandar herramientas y materiales de construcción. (Ver Imagen 4). 

 

19%

16%

10%
2%8%

5%

8%

9%

5%

3%

15%
0%0%

Profesiones u oficios.

Carpintero Albañil. Docente. Cerrajero. Licenciado.

Plomero. Electrico. Mecanico. Ingeniero. Doctor.

Comerciante Abogado. Otro.
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Imagen 5 

Adquiere Usted materiales de construcción. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Todos los encuestados (100%) indicaron que adquieren durante el año alguna cantidad de 

materiales de construcción y artículos ferreteros. (Ver Imagen 5). 

Imagen 6  

Realiza usted trabajos de mantenimiento en el hogar. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

0%

50%

100%
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NO

100%

0%
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SI NO

90%

10%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

SI

SI NO
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El 90% de los hogares indican que realizar trabajos de mantenimiento en sus hogares, el 10% 

indicó que no lo requerían, debido al poco mantenimiento que requieren los mismos. 

Imagen 7 

Con que, frecuencia compra materiales de construcción. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

La frecuencia con la que la población compra materiales de construcción y ferreteros es de un 

15% semanal, esto debido a algunos que están en proceso de mejoramiento de sus hogares, el 

25% quincenal de igual manera están en mejoramiento, pero a una menor escala, el 40% 

mensual y un 20% marco ninguna de las anteriores debido a la poca necesidad de artículos 

ferreteros. 

 

 

 

 

 

 

 

15%

25%

40%

20%

Frecuencia de compra.

Semanal Quincenal Mensual Ninguna de las anteriores
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Imagen 8 

Que trabajos realiza con frecuencia en su hogar. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Para reafirmar la decisión de iniciar la empresa de venta de materiales de construcción y 

artículos ferreteros se determinó que el 10% de las familias de Nandasmo, realizan mejoras en 

el área de carpintería, el 18% realiza mejoras de albañilería, el 21% de cerrajería, el 26% 

plomería, el 20% electricidad y un 5% otros artículos. 

Imagen 9 

Qué tipo de materiales compra con más frecuencia. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

10%

18%

21%26%

20%

5%

Mejoras en el hogar.

Carpinteria Albañileria Cerrajeria Plomeria Electricidad otro

0%
10%
20%
30%
40%

30% 40%
15% 10% 5%

Articulos.

Constructivos Ferreteros Herramientas

Equipos Equi. Seguridad
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Del tipo de productos que compran las personas que visitan los comercios ferreteros ubicados 

en Niquinohomo y Masatepe, encontramos que un 30% de las personas compran materiales de 

construcción, un 40% de las personas artículos ferreteros, un 15% compran herramientas de 

construcción, un 10% de las buscan equipos y solo un 5% de las personas llegan a realizar 

compra de equipos de seguridad. (Ver Gráfico N.8). 

Imagen 10 

Materiales de construcción más difícil de conseguir en la zona. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Los materiales de construcción más difíciles de conseguir en la zona según las encuestas 

realizadas son, en primer lugar, la arena, piedra cantera y el acero, creando un foco 

centralizado en la comercialización de las mismas, siendo los demás materiales como grava, 

bloques, cemento y otros de una necesidad moderada. 

 

 

 

17%

14%

16%

11%

10%

18%

14%

Materiales de dificil obtención.

Arena Grava Piedra cantera. Bloques. Cemento Acero Otro
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Imagen 11  

Actualmente en que municipio compran los materiales de construcción y ferreteros. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En la pregunta anterior determinamos que la mayor zona donde la gente busca los artículos de 

construcción o ferreteros son en Masatepe y Niquinohomo con un 35% y 26% respectivamente, 

esto puede ser debido a la cercanía del lugar, así mismo algunos prefieren comprar en Masaya 

y Managua, con un 20% y 19% esto podría ser debido a un mejor precio o mejor calidad. 

Imagen 12  

Donde le gustaría estuviera ubicado la nueva ferretería. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

20%

35%
26%

19%

Lugares de compra de materiales.

Masaya Masatepe Niquinohomo Managua

25%

45%

20%

10%

Localizacion de la empresa

Contiguo al parque Centro de Nandasmo

Frente al cuadro de baseball Lugar de facil acceso
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Del total de las personas que están dispuestas a comprar productos de construcción o 

ferreteros, a un 25% les gustaría que el local del negocio este ubicado contiguo al parque, otro 

45% que este en el centro de Nandasmo, al 20% frente al cuadro de baseball y al otro 10% les 

gustaría que el local este en algún lugar con fácil acceso. (Ver Imagen 12) 

Con la encuesta realizada a la población determinamos varios puntos de necesidad para los 

clientes, la localización de la empresa debe estar ubicada en el centro de Nandasmo, esto es 

considerado el mejor lugar para los pobladores. Asimismo, enfocarnos en el déficit que se 

encuentra respecto a los materiales de construcción, como lo son arena, grava, ladrillos, etc. 

De igual manera no se debe perder el rumbo respecto a los materiales ferreteros estos serán 

requeridos por las familias para sus mejoras o reparaciones diarias en el hogar, por ello se 

tendrá en cuenta cada punto y se trabajará enfocado en satisfacer todas estas demandas. 

El pronóstico de la demanda consiste en hacer una estimación de nuestras futuras ventas (ya 

sea en unidades físicas o monetarias) de uno o varios productos (generalmente todos), para un 

periodo de tiempo determinado (generalmente un Mes). El realizar el pronóstico de la demanda 

nos permitirá elaborar nuestra proyección o presupuesto de ventas (demanda en unidades 

físicas multiplicado  

Por el precio del producto) y, a partir de esta, poder elaborar las demás proyecciones o 

presupuestos. 

5.1.6 Análisis de la oferta 

La empresa tiene que tener una visión estratégica con la finalidad de identificar los productos, 

sus características y cómo se distribuirán para satisfacer las necesidades de los clientes. 

En las tablas de proveedores la mayoría de estos se encuentran en la Ciudad de Managua, los 

cuales los clasificamos como vendedores mayoritarios de los productos y servicios necesarios 

para satisfacer la demanda de los clientes. 
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Aunque la oferta de los productos tiene que estar dirigidos al sector de la construcción, 

remodelación de viviendas, edificios, oficinas, etc, en el Municipio de Nandasmo, también 

estarán dirigidos a toda la población en general. 

La oferta estará basada en los niveles de demandas requeridas lo cual debe de ser 

directamente proporcional a la cantidad demandada por la población por medio de las 

encuestas realizadas. 

Se logró visitar ferreterías y distribuidoras de materiales de construcción ubicados en las 

siguientes zonas: Masatepe, Niquinohomo y Nandasmo, con el objetivo de verificar los 

diferentes tipos de productos que ofrecen, sus precios, la variedad, la atención, lo cual se logró 

a través de la observación directa en estos lugares y de entrevistas informales a los 

colaboradores de las empresas. 

Tabla 11 

Productos de la competencia. 

Nombre de la empresa Productos. 

Materiales de construcción La Merced 

(Niquinohomo). 

Ferreteros (Clavos, tornillos, martillos, 

desarmadores, etc.) 

Construcción (Arena, grava, bloque, etc.). 

Sanitarios (Tubos PVC, regaderas, empaques, 

pegamentos, etc.) 

Materiales de construcción El Albañil 

(Masatepe). 

Construcción (Arena, grava, cemento, ladrillo, 

etc.). 

Cerrajería (Llavines, cerraduras, candados, 

etc.). 

Ferreteros (Clavos, golosos, cintas aislantes, 

reflectivas, etc.). 
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Ferretería Fuentes Nandasmo 

Ferreteros (Clavos, tornillos, martillos) 

Sanitarios (Tubos PVC, regaderas, empaques, 

pegamentos, etc.) 

Fuente: Elaboración propia. 

Los competidores directos de nuestro producto son los mencionados en la Tabla, sin embargo, 

cada uno carece de ciertos productos, dando así la oportunidad que la empresa pueda ofrecer 

a los clientes una variedad y calidad de productos. 

5.1.7 Definición del producto 

La empresa de venta de materiales, ofrecerá una gama de productos que podrán ser utilizados 

en las áreas de carpintería, albañilería, electricidad, cerrajería, plomería y construcción, entre 

otras. 

Por lo tanto, los productos del inventario inicial de la Empresa estarán divididos por áreas, 

como se detalla a continuación: 

Carpintería: Estos elementes se utilizan para construir estructuras y accesorios, tales como 

ventanas, techos, pisos, paredes y puertas de madera y otras estructuras de madera. 

Fontanería: es una actividad relacionada con el suministro de agua, el alcantarillado y la 

calefacción. Los servicios de fontanería engloban todas las actividades relacionadas con la 

instalación, reparación y mantenimiento de los sistemas de fontanería. 
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Tabla 12 

Materiales para carpintería. 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Tablas 13 

Materiales Fontaneros 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Área Descripción Imagen

Área Descripción Imagen

Tubo de agua 

potable

Tubo de agua 

sanitaria

Accesorios 

potables

Accesorios 

sanitarios 

Lijas de madera

Fontanería

Carpintería

Clavos corrientes

Martillos

Pega de 

contacto

Masilla para
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Tabla 14 

Materiales de Construcción 

                             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Area Descripcion Imagen

Arena de río

Arena 

motastepe

Piedrín

Piedras 

canteras

Bloques de 6”

y 4”

Ladrillo 

cuarteron

Ladrillo rojo

Hierro 

corrugado 

(1/4, 3/8, 1/2 y

5/8).

Hierro liso

(1/4, 3/8, ½).

Zinc 

corrugado y

liso (Varias

medidas).

Perlines.

Cemento 

Golosos 

(Punta fina y

de broca).

Materiales de 

Construccion
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Tabla 15 

Materiales de iluminación y accesorios eléctricos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Área Descripción Imagen

Bombillos flúor

Bombillos led

Tubos led

Tubos Conduit

(1/2” – 2”).

Accesorios para

tuberías Conduit.

Cable TSJ

Toma corrientes

Interruptores senc.

Cajas emt 

Tubos emt

Accesorios emt

Centro de carga 

(2 – 30 espacios).

Breaker (1, 2 y 3 

polos) (15 – 100 

A)

Iluminacion 

Accesorios 

eléctricos
Interruptores 

Dobles

Interruptores 

triples
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Tabla 16 

Pinturas y accesorios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Area Descripcion Imagen

Látex.

Aceite.

Impermeabilizante.

Anticorrosivo.

Brochas.

Maneral.

Felpas.

Extensión para 

pintar.

Bandeja.

Pintura
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Tabla 17 

Herramientas eléctricas  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

Area Descripcion Imagen

Taladro.

Esmeriladora.

Lijadora.

Sierras 

Eléctricas.

Compresores.

Soldador.

Llave Crecen.

Llave Allen.

Llaves fijas y 

combinadas.

Herramientas



 

41 
 

Tabla 18 

Herramientas manuales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

5.1.8 Análisis de Precios 

Los precios serán variados ya que los productos son diversos, esto dependerá del producto 

que se vaya  a poner a la venta, en los productos donde se tenga mayor margen de ganancia 

se utilizará la media aritmética en el año, la media se calcula sumando todos los valores que se 

tengan  en el año y dividiendo la suma entre el número total de meses para poder establecer un 

precio medio, esto se hará en dólares. 

También se utilizará la estrategia de precios dinámicos en los productos que son de tendencia 

al alza, también se conoce como precio de aumento, precio por demanda o precio basado en el 

tiempo. Es una estrategia flexible, en la que los precios fluctúan según el mercado, se estudia 

Area Descripcion Imagen

Llaves Torx.

Destornillador

es (Ranura y 

estrella).

Alicates.

Nivel

Carretillas.

Palas 

(Redondas y 

cuadradas).

Cedazo.

Herramientas
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el precio de los competidores, la demanda y el precio de nuestro proveedor. Esta es una 

estrategia que se tendrá que considerar con cuidado, pues dependiendo de la elasticidad 

precio de la demanda se puede reducir el número de ventas. 

 Se toma en cuenta el precio de la competencia, la demanda de los consumidores y el 

precio de los proveedores. 

 Se utiliza para aplicar descuentos con la intención de generar más ingresos.  

Se deberá ofrecer distintos tipos de precios: precio de lista, precio mayorista, precio minorista, 

precio financiado, precio de temporada y precio de liquidación dependiendo de las ofertas que 

hagamos en el año para atraer a más clientes. Las diferentes formas de pagos que nuestros 

clientes podrán utilizar son: 

 Métodos de pago en efectivo. 

 Tarjetas (débito o crédito) 

  Financiamiento a través de Credex.  

 Transferencias bancarias  

5.1.9 Canal de distribución 

En la empresa los asesores darán información y acompañamiento de los productos y servicios 

que se venderán teniendo en cuenta las necesidades de los clientes. 

El canal de distribución de la empresa para los productos se establecerá de manera directa ya 

que no habrá ningún intermediario entre la empresa y el cliente final, de esta manera se podrá 

vender los productos a precios competitivos, en el momento o el lugar que el cliente lo necesite 

o desee. 

La empresa desempeñará las funciones de mercadotecnia tales como comercialización, 

transporte y almacenaje de producto sin tener ningún intermediario, este tipo de canal se le 

conoce como venta directa, (que incluyen ventas por correo, ventas por llamada telefónica, 

ventas a través de WhatsApp, o presencial). 

Según las características del producto se brindará las condiciones óptimas de transporte o 

retiro a como el cliente lo solicite, el servicios de transporte se ofrecerá por un precio que esté 

acorde a la distancia entre la empresa y el lugar de destino, de esta manera ahorran tiempo, 

https://blog.hubspot.es/sales/elasticidad-precio-demanda
https://blog.hubspot.es/sales/elasticidad-precio-demanda
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dinero y el cliente obtiene una mejor calidad de servicio por parte de nosotros garantizando 

fidelidad de parte de ellos. 

5.1.10 Comercialización  

Se elaborará un plan estratégico de comercialización que esté encaminado a brindar un 

excelente servicio y asesoría fomentando una estrecha relación entre los cliente y la empresa, 

con enfoque de segmentos y clientes seleccionados que se dediquen al rubro de construcción, 

apertura de nuevos clientes, promoción y propaganda comercial mediante ferias que se 

realicen y campañas publicitarias a través de las distintas redes o radios de la zona.  

Para potencializar la comercialización de los productos y servicios se contará con la asesoría 

de los vendedores que se encargaran de identificar nuevos mercados asesorando acerca de 

las características, beneficios y usos eficientes de los materiales de construcción y productos 

ferreteros. 

5.1.11 Publicidad  

La estrategia promocional que se pretender poner en práctica y que va a estar enfocada en 

lograr aumentar las ventas de la empresa serán:  

 Promoción a través de radio. 

 Auto parlante. 

 Facebook 

 Mantas publicitarias. 

 Promociones y regalos para los seguidores en redes sociales. 

 Elaboración de volantes. 

5.2 - Estudio técnico 

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversión, en el que se 

contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de los recursos 

disponibles para la producción de un bien o servicio deseado y en el cual se analizan la 

determinación del tamaño óptimo del lugar de producción, localización, instalaciones y 

organización requeridos. 

5.2.1 Tamaño óptimo del proyecto 

La empresa necesita de instalaciones acordes que brinden las facilidades para garantizar el 

funcionamiento de la gestión de los procesos administrativos, por lo que la empresa dispondrá 

de las siguientes instalaciones: 
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Un área de 541.41 m2 dividido de la siguiente manera: 

- Oficinas: área administrativa, de ventas, y de exhibición de materiales y productos 

ferreteros que comprende de 85.82 m2. 

- Parqueo 255.14 m2 

- Área de bodega 13.49 m2 

- Área de bodega 28.92 m2 

- Área de acopio de material 158.04 m2 

5.2.2 Localización óptima 

La localización óptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se logre la 

mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario mínimo 

(criterio social). 

 Macro localización 

Nandasmo se encuentra a 58 kilómetros de la cuidad de Managua. Limita al norte con la laguna 

de Masaya, al sur con Masatepe y Niquinohomo, al este con Masaya y Niquinohomo y al oeste 

con Masatepe. Tiene una extensión territorial de 62.00 km2, una altitud de 455.41 msnm, con 

una población estimada de 37,903 habitantes, Urbana: 20191 y Rural de 17,712. 
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Imagen 13 

Mapa del departamento de Masaya y sus municipios. 

 

Fuente: https://www.ineter.gob.ni/mapa/pub/departamentos/Masaya.html 

 

 

 

 

https://www.ineter.gob.ni/mapa/pub/departamentos/Masaya.html
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 Micro localización 

La ubicación que tendrá la empresa será un lugar cómodo no muy amplio, pero sí que sea de 

fácil acceso y visible a los clientes, por ser una empresa meramente comercializadora se 

ubicará en el casco comercial del municipio de Nandasmo. 

Para determinar la localización óptima se aplicó el Método cualitativo por puntos, que consiste 

en el desarrollo de los siguientes pasos: 

Seleccionar los sitios más adecuados para la empresa: 

Tabla 19 

Sitios adecuados propuestos para la empresa. 

Sitio No. 1 Del cuadro de baseball 3 C al norte. 

Sitio No. 2 Estación de Bomberos 1 C al sur. 

Sitio No. 3 Costado norte del parque central de Nandasmo. 

Sitio No. 4 Entrada de Nandasmo. 

Fuente: Elaboración propia. 

Definir los factores de localización: 

a) Área disponible del local (Superficie Disponible) 

b) Visibilidad de la Empresa 

c) Menor costo en los servicios básicos (Insumos) 

d) Afluencia de personas en sitio 

e) Cercanía al transporte público 

1. Para la selección se utiliza una escala de calificación del 1 al 10. 

2. Para cada factor de localización se estableció un peso relativo, según su nivel de 

importancia para el proyecto. 

3. Se suman las ponderaciones de cada sitio. 

4. El sitio con mayor ponderación se selecciona como el más óptimo.  



 

47 
 

A continuación, se presenta tabla con los resultados. 

Tabla 20 

Resultados método cualitativo por puntos 

Factor de 

Localización 

 

 

Peso 

Relativo 

 

Sitio No. 1 Sitio No.2 Sitio No.3 Sitio No.4 
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Superficies 

disponibles 
0.20 6 1.20 7 1.40 8 1.60 5 1.00 

Visibilidad de la 

Empresa 
0.30 5 1.50 7 2.10 9 2.70 10 3.00 

Menor costo de 

insumos 
0.15 7 1.05 4 0.60 9 1.35 6 0.90 

Afluencia de Público 

en 

la zona 

0.25 4 1.00 5 1.25 8 2.00 2 0.50 

Cercanía a transporte 

Público 
0.10 3 0.30 2 0.20 5 0.50 2 0.20 

TOTALES 1.00 

 
5.05 

 
5.55 

 

8.15 

 
5.60 

Fuente: Elaboración propia. 

Según los resultados obtenidos la localización más óptima se ubica en el costado norte del 

parque central de Nandasmo (Sitio No.3).  

Es un lugar estratégico puesto que es un sitio más cercano a los clientes con una amplia área 

disponible que cumple con un costo de canon de arrendamiento menor, con una gran visibilidad 

de la empresa para el público en general. Además, existen vías de accesos para los camiones, 
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que les permiten la descarga y distribución de los materiales de construcción a cualquier hora 

del día, sin que presente ninguna violación a las leyes y ordenanzas de tránsito y que además 

presenta una mayor influencia de número de personas que circulan en la zona, la terminar del 

transporte público está ubicada a solamente una cuadra de la empresa permitiendo así que 

nuestros clientes tengan un mayor número de posibilidades de abordar el transporte público 

después de adquirir algún producto ferretero o material de construcción que en su momento 

necesite. 

A continuación se presentan fotos del sitio: 

Imagen 14. 

Foto del sitio: Entrada de Nandasmo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Imagen 15 

Foto del sitio: Costado norte del parque central de Nandasmo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

Imagen 16 

Fotos del sitio: Estación de bomberos 1 cuadra al sur. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.2.3 Distribución de Planta 
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5.2.4 Estructura Organizacional 

La estructura administrativa representa el buen funcionamiento de la empresa se basa en la 

autoridad a ejercer en el resto de cargos disponibles. Esta se refiere al capital humano 

disponible para administrar las operaciones del proyecto. En este proyecto se propone que el 

área de comercialización con 7 colaboradores, los cuales desempeñan las siguientes 

funciones: 

Imagen 17 

Estructura organizacional. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.2.5 Manual de Funciones 

Es un instrumento administrativo necesario para normar, precisar y regular las funciones del 

personal que conforman la estructura organizativa, delimitando sus responsabilidades. Al 

detallar las funciones y procedimientos bien definidos permitirá a la empresa DINIMAC S.A 

llevar a cabo una optimización de recurso humano y una mejor administración a la empresa. 

 Gerente 

Es el encargado de la planificación, organización, dirección, control y evaluación del personal y 

de recursos humanos. Planifica, organiza, dirige y controla las actividades para lograr los 

objetivos de la organización. 

 Contador  

El contador se encargará de llevar un registro de activos y pasivos de la empresa y, algunas 

veces, efectúa todos sus pagos correspondientes, como el pago de nóminas a trabajadores, 

manejo de libros contables, control de estados financieros.  

 Cajero 

Elabora factura por cualquier cancelación respecto a la adquisición de algún producto o 

materiales de construcción por lo clientes así como el manejo de efectivo en caja de las ventas 

que se realiza y sus debidos soportes. 

 Vendedores  

Receptar, detallar y responder sobre los cuestionamientos que los clientes mantengan en 

relación a los productos que van a adquirir, brindar las especificaciones técnicas, dar 

seguimiento y control de solicitudes de cotización de los distintos clientes asignados con el fin 

de dar una excelente atención al cliente. 
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 Ayudante de bodega 

Despachar y constatar físicamente toda la mercadería adquirida por la empresa, almacenar la 

mercadería ordenada, facilitando el acceso inmediato de la misma, controlar la entrada y salida 

de la mercadería, mediante formularios, órdenes de despacho, informar la existencia de 

materiales y necesidades de abastecimientos, de acuerdo al sistema de inventarios mínimos. 

 Chofer 

Entrega de productos y tiempo y forma, chequear y mantener el vehículo limpio y listo para 

cualquier transporte de material.  

 Guarda de seguridad 

Velar por la seguridad del establecimiento, deberá inspeccionar, prevenir y detectará cualquier 

irregularidad. 
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5.3 - Estudio financiero 

Es el proceso a través del que se analiza la viabilidad de un proyecto. Tomando como base los 

recursos económicos que tenemos disponibles y el coste total del proceso de producción.  

Su finalidad es permitirnos ver si el proyecto que nos interesa es viable en términos de 

rentabilidad económica. 

5.3.1 Inversiones  

Es un proceso a través del que se analiza la viabilidad de un proyecto. Tomando como base los 

recursos económicos que tenemos disponibles y el coste total del proceso de producción, su 

finalidad es permitirnos ver si el proyecto que nos interesa es viable en términos de rentabilidad 

económica. Entre ellas tenemos: 

 Mejoras del Local 

La tabla 21 detalla las inversiones en las mejoras del local, donde la inversión más grande se 

haría en pinturas y remodelación del local con un monto de $2950, y el total de todas las 

inversiones es de $ 7020. A continuación: 

Tabla 21 

Inversión en mejoras 

DESCRIPCIÓN COSTO UNITARIO 

LIMPIEZA Y MEJORAS DEL TERRENO $ 420 

PINTURA Y MEJORAS DEL LOCAL $ 2,950 

CONSTRUCCIÓN DE ACCESOS A CAMIONES $ 550 

MEJORAS DEL SISTEMA ELÉCTRICO DEL LOCAL $ 730 

INSTALACIÓN DE CÁMARAS DE SEGURIDAD $ 450 

INSTALACIÓN DE SERVICIO DE INTERNET Y LÍNEA 

TELEFÓNICA 
$ 300 

SUBTOTAL $ 7,020 

Fuente: Elaboración propia. 
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 Mobiliarios y Equipos 

La tabla 22 nos refleja las inversiones en muebles, sillas y escritorios de oficina que se deben 

de adquirir, donde la inversión q resalta es la adquisición de los equipos de cómputo con un 

monto de $ 2124, y el monto total es de $ 5441. 

Tabla 22 

Inversión en mobiliarios y equipos 

RUBRO CANTIDADES DESCRIPCIÓN 

COSTO 

UNITARIO 
COSTO TOTAL 

OFICINA 

3 Muebles de oficina $230 $690 

3 Escritorios ejecutivos $175 $525 

2 Divisores de oficina $89 $267 

3 Sillas ejecutivas $95 $285 

3 Computadoras $708 $2,124 

4 Sillas de espera público $45 $180 

1 Impresora multifunción $280 $280 

1 Papelería $650 $650 

1 Modem Red o internet $180 $180 

2 Archivadores $ 130 $ 260 

  SUBTOTAL $ 2,582 $ 5,441 

Fuente: Elaboracion propia. 

La tabla 23 nos muestra la inversión que se deberá hacer para el área de Bodega. Siendo el 

mas alto costo la adquisición de un equipo de computo de $ 708, y el total seria $ 1616.  
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Tabla 23 

Inversión en bodega 

RUBRO CANTIDADES DESCRIPCIÓN 

COSTO 

UNITARIO 

COSTO              

TOTAL 

BODEGA 

1 

Pallets para almacenar 

materiales 
$310 $310 

1 Computadora $708 $708 

1 Impresora $185 $185 

3 Extintor de incendios $ 25 $ 75 

1 Teléfono $180 $180 

1 Escritorio metálico $90 $90 

1 Silla simple $68 $68 

SUBTOTAL $ 1,566 $ 1, 616 

Fuente: Elaboración propia. 

 Vehículo 

Tabla No.12 se trata de la adquisición del vehículo de transporte que se deberá utilizar tanto 

para adquirir nueva mercadería y para hacer viajes especiales a algunos clientes que lo 

requieran y costo total del mismo es $ 7,624. 
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Tabla 24 

Inversión en vehículo 

RUBRO CANTIDADES DESCRIPCIÓN 
COSTO 

UNITARIO 

COSTO              

TOTAL 

VEHÍCULO 1 KIA 4 Toneladas $ 7,300 $ 7,300 

 12 
Mantenimientos (1 

cada mes) 
$54 $648 

 1 
Cambio de llantas 1 

vez por año 
$ 270 $270 

SUBTOTAL $ 7,624 $ 7, 624 

Fuente: Elaboración propia 

5.3.2 Inversiones diferidas 

La inversión diferida son los bienes y servicios intangibles que son indispensables para el 

desarrollo del negocio, pero que, a diferencia de la inversión fija, no influyen directamente en la 

producción. 

 Arrendamiento de local 

El arrendamiento o renta del local lo vemos en la tabla 25 que será de $700 por mes, esto a 

pagar los primeros 5 días de inicio de cada mes. 

Tabla 25 

Arrendamiento del local 

DESCRIPCIÓN COSTO UNITARIO              / 

MES 

ARRENDAMIENTO $ 700 

Fuente: Elaboración propia 
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 Aranceles a pagar a la Alcaldía 

Los aranceles a pagar en la alcaldía municipal de Masatepe serían $ 202, Matricula, Placa, IMI, 

Carta de medio ambiente esto se deberá pagar una única vez cada año, y el pago de $ 7 que 

equivale a Basura esto se deberá pagar mensualmente. 

Tabla 26 

Aranceles  

DESCRIPCIÓN 

COSTO UNITARIO 

/ MES 

MATRICULA ALCALDÍA $ 77 

PLACA $ 13 

IMI $50 

CARTA MEDIO AMBIENTE $55 

BASURA $7 

SUBTOTAL $202 

Fuente: Elaboración propia 

 Publicidad 

La tabla 27 refleja el pago mensual que deberá pagar por temas de publicidad ya sea en 

Facebook, pancartas etc. El costo será de $ 150 cada mes. 

Tabla 27 

Publicidad 

DESCRIPCIÓN 

COSTO UNITARIO              / 

MES 

PUBLICIDAD $ 150 

Fuente: Elaboración propia. 
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 Capital de Trabajo 

En gestión financiera, se entiende como fondo de maniobra, a la parte del activo circulante que 

es financiada con recursos de carácter permanente. Es una medida de la capacidad que tiene 

una empresa para continuar con el normal desarrollo de sus actividades. 

El capital de trabajo afecta a muchos aspectos de su empresa, desde pagar a sus empleados y 

proveedores hasta mantener las luces encendidas y planificar un crecimiento sostenible a largo 

plazo. En resumen, el capital de trabajo es el dinero disponible para cumplir con sus 

obligaciones actuales a corto plazo. 

 Efectivo 

El efectivo de una empresa es todo el dinero que una empresa tiene en posesión y que puede 

utilizar para operaciones de carácter corporativo. Se trata de todo el dinero que posee la 

empresa, tanto en cuenta bancaria como en caja y que puede utilizarse. 

 Salario Mano de Obra  

La tabla 28 nos demuestra el pago de mano de obra directa e indirecta que se deberá pagar al 

mes, siendo el más costoso la mano de obra indirecta con un monto mensual de $1,835, y total 

de la mano de obra directa más la mano de obra indirecta es de $ 2,875 

Tabla 28 

Costos de Mano de Obra 

Rubros Cantidades Descripción Salario / mes 

Mano de Obra Directa 

1 Bodeguero $ 260 

1 Ayudante de bodega $ 200 

1 Chofer $ 300 

1 Guarda de seguridad $ 280 

SUB-TOTAL $ 1,040 

Mano de Obra Indirecta 

1 Gerente $ 550 

1 Cajero $ 315 

1 Contador $ 410 



 

60 
 

2 Vendedor $ 280 

SUB-TOTAL $ 1,835 

TOTAL $ 2,875 

Fuente: Elaboración propia 

 Inventario Inicial   

En las tablas 29 - 31 nos dice que el monto de la carpintería es $1,045, tubería PVC $4,445 y 

pinturas es de $ 2,882 e iluminación es de $2,450. 

Tabla 29 

Productos Ferreteros 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Rubros Cantidades Descripción Precio Unitario Precio total 

 

 

 

Carpintería 

2000 Clavos corrientes y de acero. $0.45 $900 

15 

Martillos 

 

$7 $105 

20 

Pega de contacto 

 

$13 $260 

20 Masilla para madera $15 $300 

20 Lijas de madera $4 $80 

SUBTOTAL $ 1,045 
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Tabla 30 

Productos Ferreteros 

RUBROS Cantidades Descripción Precio Unitario Precio total 

Pinturas 

15 Látex $25 $375 

15 Aceite $30 $450 

15 Impermeabilizante $35 $525 

15 Anticorrosivo $28 $420 

40 Brochas $8 $320 

20 Maneral $10 $200 

100 Felpas $4 $400 

12 Extensión para pintar $16 $192 

SUBTOTAL $2,882 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 31 

Productos Ferreteros 

Rubros Cantidades Descripción Precio Unitario Precio total 

 

 

 

 

25 Bombillos flúor $9 $225 

25 Bombillos led $12 $300 

25 Tubos led $10 $250 

25 Tubos flúor $15 $375 
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Fuente: Elaboración propia. 

 Materiales de construcción 

En la tabla 32, nos refleja todo el inventario de materiales de construcción que se ofrecerían 

con un monto total de $23,347. 

Tabla 32 

Materiales de construcción 

Rubros 

Cantidade

s 
Descripción 

Precio 

Unitario 

Precio 

total 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

500 Cemento $ 12 $ 6,600 

30 Arena motastepe $ 26 $ 780 

100 Piedrín $13 $ 1,300 

100 Piedras canteras $ 2.25 $ 225 

1000 Bloques de 6” y 4” $0.46 $460 

500 Ladrillo cuarteron $ 0.53 $ 265 

500 Ladrillo rojo $ 1.50 $ 750 

100 Hierro corrugado 3/8 $ 4.62 $ 462 

100 Hierro corrugado 1/2 $ 8.19 $ 819 

100 Hierro corrugado 5/8 $ 16.11 $ 1, 611 

Iluminación 25 Cepos $5 $125 

25 Luminaria led doble $30 $750 

25 Luminaria led senc. $17 $425 

SUBTOTAL $2,450 
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Construcció

n 

100 Hierro liso 3/8 $ 4.53 $ 453 

100 Hierro liso 1/2 $ 11.52 $ 1,152 

100 Hierro liso 1/4 $ 3.50 $ 350 

100 Zinc ondulado std 6 pies $ 10.13 $ 1,013 

100 Zinc ondulado std 12 pies $ 20.25 $ 2,025 

100 Perlin 2x4 1/16 $ 23.61 $ 2,361 

    

100 Perlin 1-1/2 x 3 $ 19.41 $1,941 

1000 
Golosos (Punta fina y de 

broca). 
$ 0.78 $ 780 

SUBTOTAL  $ 23,347 

Fuente: Elaboración propia 

 Herramientas Eléctricas y Manuales 

En la tabla No.22 estarían representadas las herramientas que se podrían ofrecer con un 

monto de $7, 532.5 

Tabla 33 

Herramientas eléctricas y manuales. 

Rubros Cantidades Descripción Precio Unitario Precio total 

 

Herramientas 

5 Carretillas $ 80 $ 400 

5 Nivel Stanley $ 18 $ 90 

5 Juego de alicate Stanley $ 22 $ 110 

10 Pala redonda $ 10 $ 100 
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5 Taladro eléctrico Dewalt $ 119 $ 595 

5 Esmeriladora dewalt $ 328 $ 1,640 

5 Sierra circular $ 198 $ 990 

3 Compresor vertical Truper $ 330 $ 990 

10 Pala cuadrada $ 12 $ 120 

15 Martillo Truper $ 8 $ 120 

15 Cintas métrica 5mts Truper $7 $ 105 

15 Cintas métricas 10 mts truper $ 11.5 $ 172.5 

3 Soldador Truper $ 205 $ 615 

5 Juego de llaves Allen Stanley $ 20 $ 100 

5 Juego crecen Stanley $ 18 $ 90 

5 Juego destornillador Stanley $ 17 $ 85 

80 Brochas 4 $ 4 $ 320 

30 Rodillo para felpa $ 3 $ 90 

200 Felpa $ 3 $ 600 

20 Extensión para pintar $ 7 $ 140 

20 Bandeja plástica para pintura $ 3 $ 60 

SUBTOTAL  $ 7,532.5 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3.3 Inversiones Fijas  

Son los bienes, tangibles o intangibles, de una empresa, que no se pueden convertir en capital 

líquido a corto plazo y que son necesarios para el funcionamiento de la empresa. Ejemplos de 

activos fijos son los terrenos, edificios, maquinaria, material de oficina, mobiliario, acciones, 

patentes, etc. Estas inversiones están sujetas a depreciación a excepción del terreno, la 

depreciación de los activos fijos y la amortización de los activos diferidos afectan el resultado 

de la evaluación sobre el cálculo de impuestos y utilidades o ganancias. 

 Infraestructura  

Son las instalaciones, estructuras y servicios básicos sobre las cuales yace la construcción de 

un negocio.  

 Inversiones 

Se cuantificaron todas las inversiones necesarias para la implementación y puesta en marcha 

de la empresa comercializadora de materiales de construcción. Estas inversiones esta divididas 

en tres componentes fundamentales, las cuales son: inversiones fijas, inversiones diferidas y 

capital de trabajo.  

En la Tabla 34, se muestra el monto de la inversión total. 

Tabla 34 

Inversión Total 

Concepto 2023 2025 2027 

Inversiones Fijas 18,177.00 - - 

Inversiones Diferidas 6,779.00 
  

Inversiones en Capital de trabajo 91,509.57 
  

Inversión Total $ 116,465.57 $                 - $                 - 

Fuente: Elaboración propia 

Podemos observar que la inversión total es de $116,465.57 

 Inversiones fijas  

Las inversiones fijas se realizan para adquirir los bienes que servirán de apoyo para el 

funcionamiento de la empresa comercializadora de materiales de construcción, son todos 

aquellos bienes como: remodelaciones, mobiliarios y equipos de oficina, mobiliario de atención 

al cliente, mobiliario de bodega y equipo rodante. Lo cual se determinó en el estudio técnico y 

el costo total en que se incurre se muestra en la Tabla 35. 
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Tabla 35 

Inversión en activos fijos 

Concepto 2023 2025 2027 

Remodelación del Local 4,290.00 
  

Mobiliario y equipo de Oficina 2,930.00 
  

Equipo de Computo 3,657.00 
  

Equipo Rodante 7,300.00 
  

Inversión fija total $ 18,177.00 $             - $           - 

Fuente: Elaboración propia 

Podemos observar que el nivel de inversión fija comprende la suma de $18,177.00  

 Inversiones diferidas o intangibles 

Las inversiones diferidas o intangibles son aquellas que se realizan sobre activos constituidos 

por los servicios o derechos adquiridos para la puesta en marcha del proyecto. Por ser 

intangibles, a diferencia de las inversiones fijas están sujetas a amortización y se recupera a 

largo plazo es decir durante la vida del proyecto, están constituidas por los gastos incurridos 

para la instalación, organización y constitución legal de la empresa.  

En la Tabla 36, se detallan los conceptos que se incluyen en esta inversión. 

Tabla 36 

Inversiones diferidas 

Descripción 2023 

Constitución legal de la empresa 250 

Matricula Alcaldía 77 

Placa 13 

IMI 600 

Carta Medio Ambiente 55 

Basura 84 

Gastos de alquiler 1,400 

Sistema Contable 4,300 

Inversión diferida total $ 6,779.00 

Fuente: Elaboración propia. 
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Podemos observar que el nivel de inversiones diferidas del proyecto será por $6,779.00.  El 

gasto de alquiler inicial cubre un mes de alquiler más un depósito reembolsable. 

 Inversiones en capital de trabajo 

La inversión en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de 

activos corrientes (efectivo) para dar inicio al ciclo productivo del proyecto en su fase de 

funcionamiento, para la capacidad y el tamaño establecido para obtener su valor se utilizó el 

método del periodo de desfase. Es decir, el capital de trabajo es el capital inicial con el que se 

debe de contar para que comience a funcionar la empresa antes de percibir ingresos. 

La empresa comercializadora de materiales de construcción y ferreteros iniciará operaciones 

con un capital de trabajo de $ 91,509.57 el cual corresponde a tres meses de operación. 

En la Tabla 37 se detallan los montos que conforman el capital de trabajo, para lo cual se tomó 

en cuenta el inventario, los gastos administrativos (salarios, renta del establecimiento, energía 

eléctrica, agua potable, papelería y útiles de oficina, mantenimiento de equipo rodante, servicio 

de seguridad, internet y servicio telefónico) y los gastos de venta (salarios) de los primeros tres 

meses del primer año.  

Tabla 37 

Inversiones en capital de trabajo 

Concepto 2023 

Inventario 66,314.67 

Gastos administrativos 21,876.14 

Gastos de ventas 3,318.77 

Inversión en Capital de Trabajo $            91,509.57 

Fuente: Elaboración propia. 

 Depreciación y Amortización de activos diferidos  

En el caso de la depreciación de las inversiones fijas, los cargos por depreciación se calcularon 

por el método de línea recta, en base a la vida útil de los activos fijos establecidos en la Ley de 

Concertación Tributaria.  

En la Tabla 38, se muestran la vida útil y la inversión de cada uno de los activos fijos. 
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Tabla 38 

Inversión y vida útil de los activos fijos ($) 

Concepto 
Inversiones Vida Útil 

(años) 2024 2025 2026 

Remodelación del Local 4,290.00 
  

10 

Mobiliario y equipo de Oficina 2,930.00 
  

5 

Equipo de Cómputo 3,657.00 
  

5 

Equipo Rodante 7,300.00 
  

5 

Fuente: Elaboración propia 

En la Tabla 39, se muestran los montos por depreciación de cada uno de los diferentes tipos de 

activos fijos, la cual permanecerá constate durante la vida útil del proyecto. 

Tabla 39 

Depreciación de los activos fijos ($) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

En la Tabla 40 se muestran los montos de las amortizaciones de las inversiones diferidos 

durante el periodo 2024-2028, la cual permanece constante. 

Tabla 40 

Amortización de activos diferidos ($) 

 

Inversión 

Diferida 
2024 2025 2026 2027 2028 

Amortización 

Anual 
6,779.00 1,355.80 1,355.80 1,355.80 1,355.80 1,355.80 

Fuente: Elaboración propia. 

 Determinación de los Ingresos por ventas 

Los ingresos que percibirá la empresa comercializadora de materiales de construcción y 

ferreteros provienen de las ventas anuales para cada año. En la tabla 41, se muestran las 

ventas anuales de cada rubro que se ofrecerán a los clientes. 

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028
Valor de 

rescate

Remodelación del Local 429.00      429.00        429.00      429.00      429.00      2,145.00   

Mobiliario y equipo de Oficina 586.00      586.00        586.00      586.00      586.00      -            

Equipo de Cómputo 731.40      731.40        731.40      731.40      731.40      -            

Equipo Rodante 1,460.00   1,460.00     1,460.00   1,460.00   1,460.00   -            

Total 3,206.40   3,206.40     3,206.40   3,206.40   3,206.40   2,145.00   
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Para la obtención de los ingresos provenientes de la venta de materiales de construcción, 

ferreteros y herramientas que ofrecerá la empresa, se tomó como referencia los precios de 

venta de la competencia, al ser nueva en el sector, debe entrar con precios muy competitivos. 

Tabla 41 

Ingresos percibidos para el período 2024-2028 ($) 

 
Fuente: Elaboración propia 

De la tabla anterior se deduce que los ingresos provenientes de la venta de materiales de 

construcción representan en promedio el 52% de los ingresos totales, mientras que los 

ingresos provenientes de la venta de materiales ferreteros y los ingresos de la venta de 

herramientas representan el 37% y 12%, respectivamente.  

5.3.4 Costos de operación y Mantenimiento del proyecto 

 Costos del suministro de materiales para venta 

En esta parte se detallarán los costos del suministro de materiales de construcción, ferreteros y 

herramientas en que incurrirá la empresa para su comercialización, definido en el estudio 

técnico. 

En la tabla 42 se muestra el consolidado de los costos de materiales anuales, para el periodo 

del 2024 al 2028, observando que el costo más relevante es el costo de los materiales de 

construcción. 

Tabla 42 

Costos anuales de materiales ($) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

De la tabla anterior se deduce que los costos de materiales de construcción representan en 

promedio el 51.26% de los costos totales, mientras que los costos de materiales ferreteros y 

herramientas son en promedio del 36.87%, y 11.87% de los costos totales, respectivamente. 

Año 2024 2025 2026 2027 2028 Totales % Promedio

Ingresos Construcción 145,286.40           159,815.04           175,796.54        193,376.20     212,713.82     886,988.00          52%

Ingresos Ferreteros 102,786.40           113,065.04           124,371.54        136,808.70     150,489.57     627,521.25          37%

Ingresos Herramientas 33,068.00             36,374.80             40,012.28           44,013.51       48,414.86       201,883.45          12%

Ingresos Totales 281,140.80           309,254.88           340,180.37        374,198.40     411,618.25     1,716,392.70      

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028 Totales % Promedio

Costos materiales de construcción 101,976.00       107,074.80 112,428.54    118,049.97 123,952.47    563,481.77     51.26%

Costos materiales ferreteros 73,348.00          77,015.40   80,866.17      84,909.48   89,154.95      405,294.00     36.87%

Costos herramientas 23,620.00          24,801.00   26,041.05      27,343.10   28,710.26      130,515.41     11.87%

Total costos de materiales 198,944.00       208,891.20 219,335.76    230,302.55 241,817.68    1,099,291.18 100%

Años
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 Gastos administrativos y mantenimiento 

 En esta parte se detallarán todos los gastos incurridos en la administración de la empresa. Los 

gastos que se incluyen, son los de salarios del personal, arrendamiento del establecimiento, 

servicios básicos, papelería y útiles de oficina, mantenimiento de equipo rodante, pago de 

servicio telefónico y servicio de cámara de seguridad.  

En la Tabla 43, se muestra el consolidado de los gastos administrativos anuales, para el 

periodo del 2024 al 2028. Se observa que el costo más relevante de administración es el costo 

de salario del personal. 

Tabla 43 

Gastos anuales de administración y mantenimiento ($) 

 

Fuente: Elaboración propia 

De la tabla anterior se deduce que los gastos de salario representan en promedio el 57.81% de 

los gastos totales administrativos, el gasto de arrendamiento representa en promedio el 

11.72%, los cuales representa los costos más altos del total de los gastos administrativos.  

 Gastos de venta  

Aquí se detallarán todos los gastos de ventas, en los que se incurren para comercializar los 

bienes que se definieron en el estudio de mercado. Los costos que se incluyen son los costos 

de salario del personal de ventas. 

 En la Tabla 44, se muestra el consolidado de los gastos de ventas anuales, para el periodo del 

2024 al 2028. 

 

 

 

 

GASTOS ADMINISTRACION

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028 Totales % Promedio

Salario del personal 37,478.38          39,352.30   41,319.91      43,385.91   45,555.21      207,091.71     57.81%

Arrendamiento del establecimiento 8,400.00            8,400.00      8,400.00         8,400.00      8,400.00         42,000.00       11.72%

Energía Eléctrica 3,000.00            3,150.00      3,307.50         3,472.88      3,646.52         16,576.89       4.63%

Agua potable 1,440.00            1,512.00      1,587.60         1,666.98      1,750.33         7,956.91          2.22%

Pago de la alcaldia anual 6,779.00            7,117.95      7,473.85         7,847.54      8,239.92         37,458.25       10.46%

Papelería  y útiles de oficina 700.00                735.00         771.75            810.34         850.85            3,867.94          1.08%

Mantenimiento del equipo rodante 918.00                963.90         1,012.10         1,062.70      1,115.83         5,072.53          1.42%

Servicio de camaras de seguridad 3,600.00            3,780.00      3,969.00         4,167.45      4,375.82         19,892.27       5.55%

Servicio de internet y línea 

telefonica 2,400.00            2,520.00      2,646.00         2,778.30      2,917.22         13,261.52       3.70%

Uniforme y calzado 913.00                958.65         1,006.58         1,056.91      1,109.76         5,044.90          1.41%

Total gastos administración 65,628.38          68,489.80   71,494.29      74,649.00   77,961.45      358,222.92     100%

Años
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Tabla 44 

Gastos anuales de ventas ($) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 Costos de operación 

Los costos totales de operación y mantenimiento son la sumatoria de todos aquellos costos y 

gastos que intervienen durante la etapa de funcionamiento del proyecto, es decir, los que 

ocurren debido a la comercialización de materiales de construcción y ferreteros, así como de 

las actividades o tareas administrativas y de ventas de la empresa.  

En la Tabla 45, se muestra el consolidado de los costos de operación, para el periodo del 2024 

al 2028. 

Tabla 45 

Costos de operación anuales ($) 

 

Fuente: Elaboración propia 

 En la tabla anterior, los costos de operación del primer año (2024) refleja únicamente el costo 

de nueve meses, ya que los primeros tres meses serán cubiertos en su mayor parte con la 

inversión de capital de trabajo y la otra parte con la inversión diferida (en el caso del pago del 

arrendamiento del local) necesario para que el proyecto comience a operar. Es por eso que se 

observa que los costos del primer año son menores que el resto de años siguientes. 

De la tabla anterior se deduce que los costos de materiales representan en promedio el 73% 

del costo totales de operación, los gastos administrativos el 24% y los gastos de ventas el 4%. 

Es por eso que será necesario llevar un mejor control de los costos de producción y tratar de 

que estos no se incrementen. 

 Financiamiento de la Inversión 

Dentro de nuestro sistema financiero existen bancos que brindan financiamiento para satisfacer 

las necesidades de capital, para proyectos de inversión para pequeñas y medianas empresas 

(PYMES), como el Banco de Finanzas (BDF), el Banco de la producción (BANPRO) y LAFISE 

BANCENTRO, de los cuales se logró obtener información precisa del BANPRO. 

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028

Salario del personal de ventas 9,956.32            10,454.14   10,976.84      11,525.68   12,101.97      

Total gastos administración 9,956.32            10,454.14   10,976.84      11,525.68   12,101.97      

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028 Totales % Promedio

Costo de materiales 132,629.33       208,891.20 219,335.76    230,302.55 241,817.68    1,032,976.52 73%

Gastos de administración 42,352.24          68,489.80   71,494.29      74,649.00   77,961.45      334,946.79     24%

Gastos de venta 6,637.55            10,454.14   10,976.84      11,525.68   12,101.97      51,696.18       4%

Costos de operación 181,619.12       287,835.14 301,806.89    316,477.24 331,881.10    1,419,619.48 100%

Años



 

72 
 

El financiamiento se obtendrá del Banco de la Producción (BANPRO) quien puede financiar 

hasta el 70% de la inversión total. En base a eso se consideró pertinente un plan de 

financiamiento de la entidad bancaria por un monto del 50%, a una tasa de interés anual del 

15.5%, en un periodo de 5 años.  

En la Tabla 46, se muestra la aportación total por parte de la entidad bancaria. 

Tabla 46 

Aportación total  

Concepto Monto 

Inversiones Fijas 18,177.00 

Inversiones Diferidas 6,779.00 

Inversiones en Capital de trabajo 91,509.57 

Total 116,465.57 

Aporte Banco 60,562.09 

Aporte Inversionista 55,903.47 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 47 

Porcentaje de aportación de la inversión inicial 

Concepto Monto 

Aporte Banco 52.00% 

Aporte Inversionista 48.00% 

Total 100.00% 

Fuente: Elaboración propia. 

La entidad bancaria aportara el 52% de la inversión total, y el inversionista aportaran el 48% 

restante de la inversión total. 

 Calendario de Pago 

Dentro de los requisitos para el financiamiento por parte del banco están: el llenado de la 

solicitud del préstamo, copia de la cedula de identidad, acta de constitución legal de la 

empresa, referencias comerciales, documentación de garantía. 

En base a los datos siguientes se construirá el calendario de pago del préstamo, utilizando el 

método de cuota nivelada.  

Inversión Total: $110,427.90 

Aportación de inversionista (50%): $37,545.49 
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Préstamo al banco (50%): $72,882.41   

Tasa de Interés: 16% anual  

En la Tabla 48, se muestra el calendario de pago del préstamo, donde se detalla la cantidad de 

amortización o abono al principal, los intereses a pagar, la cuota y el saldo insoluto después de 

una fecha de pago.  

Tabla 48 

Calendario de Pago ($) 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 Estados de resultado proyectados  

 En los estados de resultado se presentan los ingresos, los costos de producción, los gastos de 

administración, los gastos de ventas, las depreciaciones de los activos fijos y la amortización de 

los activos diferidos que tendrá la empresa, así como también las utilidades netas o bien 

pérdidas en un determinado periodo de tiempo, con el propósito de evaluar la rentabilidad del 

proyecto.  

En la Tabla 49 y en la Tabla 50, se muestran los estados de resultado sin financiamiento y con 

financiamiento para el periodo de 2024 al 2028 respectivamente. 

Tabla 49 

Estados de Resultados proyectado sin financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

Periodo Año
Amortización 

Principal
Pago Interés

Cuota 

nivelada
Saldo

0 60,562.09   

1 2024 8,893.84        9,387.12                        18,280.96      51,668.26   

2 2025 10,272.38      8,008.58                        18,280.96      41,395.88   

3 2026 11,864.60      6,416.36                        18,280.96      29,531.28   

4 2027 13,703.61      4,577.35                        18,280.96      15,827.67   

5 2028 15,827.67      2,453.29                        18,280.96      -              

Total 60,562.09      30,842.70                      91,404.80      

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos 281,140.80 309,254.88         340,180.37     374,198.40     411,618.25       

Costos de producción 132,629.33 208,891.20         219,335.76     230,302.55     241,817.68       

Gastos de administración 42,352.24   68,489.80           71,494.29       74,649.00       77,961.45          

Gastos de venta 6,637.55      10,454.14           10,976.84       11,525.68       12,101.97          

Depreciación de activos fijos 3,206.40      3,206.40             3,206.40          3,206.40          3,206.40            

Amortización activos diferidos 1,355.80      1,355.80             1,355.80          1,355.80          1,355.80            

Utilidad antes de IR 94,959.48   16,857.54           33,811.28       53,158.97       75,174.95          

IR (30%) 28,487.84   5,057.26             10,143.38       15,947.69       22,552.48          

Utilidad después de IR 66,471.63   11,800.28           23,667.89       37,211.28       52,622.46          
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Se observa en el estado de resultado sin financiamiento, que la utilidad neta para el primer año 

de operación del proyecto (2024) será de $66,471.63 incrementándose hasta $52,622.46 para 

el año 2028.  

Tabla 50 

Estados de Resultados proyectado con financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Se observa en el estado de resultado con financiamiento, que la utilidad neta para el primer año 

de operación del proyecto (2024) será de $ 59,900.65 incrementándose hasta $50,905.16 para 

el año 2028. 

 Flujos de fondos de efectivo 

El flujo de fondos de efectivo netos, nos permite tener una visión de los beneficios y los costos 

que se obtendrán durante el funcionamiento del proyecto, para evaluar la rentabilidad del 

mismo. Para la elaboración del flujo de caja se incorporó las inversiones, todos los ingresos 

que se generarán para la sostenibilidad del proyecto, los costos de operación o funcionamiento 

en que se incurrirán durante la vida útil del proyecto, los cuales se expresaron a precios de 

mercado. 

En la Tabla 51 y en la Tabla 52, se muestran los flujos de fondos de efectivo sin financiamiento 

y con financiamiento respectivamente para el periodo de 2024 al 2028 respectivamente. 

El flujo de efectivo hace referencia al movimiento real de efectivo dentro y fuera de una 

empresa. 

El flujo de dinero de financiación corresponde al dinero generado o usado como resultado de 

las actividades financieras de una empresa, como la emisión de acciones o deuda, el pago de 

dividendos o la recompra de acciones. Es importante porque le permite a una empresa evaluar 

y decidir respecto a la financiación de sus actividades y el pago de sus deudas. 

 

 

 

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos 281,140.80 309,254.88         340,180.37     374,198.40     411,618.25       

Costos de producción 132,629.33 208,891.20         219,335.76     230,302.55     241,817.68       

Gastos de administración 42,352.24   68,489.80           71,494.29       74,649.00       77,961.45          

Gastos de venta 6,637.55      10,454.14           10,976.84       11,525.68       12,101.97          

Depreciación de activos fijos 3,206.40      3,206.40             3,206.40          3,206.40          3,206.40            

Amortización activos diferidos 1,355.80      1,355.80             1,355.80          1,355.80          1,355.80            

Gastos financieros 9,387.12      8,008.58             6,416.36          4,577.35          2,453.29            

Utilidad antes de IR 85,572.35   8,848.96             27,394.91       48,581.62       72,721.66          

IR (30%) 25,671.71   2,654.69             8,218.47          14,574.49       21,816.50          

Utilidad después de IR 59,900.65   6,194.28             19,176.44       34,007.13       50,905.16          



 

75 
 

Tabla 51 

Flujos de fondos de efectivo con financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

El flujo de efectivo resultante en el año 2024 equivale a $55,903.47, bajando hasta C$ 484.10 

en el año 2025 e incrementándose hasta $ 133,294.26 en el año 2028. 

Tabla 52 

Flujos de fondos de efectivo sin financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia. 

El flujo de efectivo resultante en el año 2024 equivale a $ 71,033.83 disminuyendo hasta $ 

16,362.48 en el 2025 e incrementándose hasta $150,839.23 en el año 2028. 

 

 

Concepto 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos 281,140.80 309,254.88      340,180.37 374,198.40 411,618.25 

Costos de producción 132,629.33 208,891.20      219,335.76 230,302.55 241,817.68 

Gastos de administración 42,352.24   68,489.80         71,494.29   74,649.00   77,961.45   

Gastos de venta 6,637.55      10,454.14         10,976.84   11,525.68   12,101.97   

Depreciación de activos fijos 3,206.40      3,206.40           3,206.40      3,206.40      3,206.40      

Amortización activos diferidos 1,355.80      1,355.80           1,355.80      1,355.80      1,355.80      

Gastos financieros 9,387.12      8,008.58           6,416.36      4,577.35      2,453.29      

Utilidad antes de IR 85,572.35   8,848.96           27,394.91   48,581.62   72,721.66   

IR (30%) 25,671.71   2,654.69           8,218.47      14,574.49   21,816.50   

Utilidad después de IR 59,900.65   6,194.28           19,176.44   34,007.13   50,905.16   

Depreciación de activos fijos 3,206.40      3,206.40           3,206.40      3,206.40      3,206.40      

Amortización activos diferidos 1,355.80      1,355.80           1,355.80      1,355.80      1,355.80      

Recuperacion de Capital de trabajo 91,509.57   

Valor residual 2,145.00      

Inversión                                                (+) 116,465.57                              -                     -                

Amortizacion al principal 8,893.84      10,272.38         11,864.60   13,703.61   15,827.67   

Préstamo                                                (-) 60,562.09                                 

Flujos de Fondos                                 (-) 55,903.47-                                 55,569.01   484.10               11,874.04   24,865.72   133,294.26 

Concepto 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos 281,140.80 309,254.88      340,180.37 374,198.40 411,618.25 

Costos de producción 132,629.33 208,891.20      219,335.76 230,302.55 241,817.68 

Gastos de administración 42,352.24   68,489.80         71,494.29   74,649.00   77,961.45   

Gastos de venta 6,637.55      10,454.14         10,976.84   11,525.68   12,101.97   

Depreciación de activos fijos 3,206.40      3,206.40           3,206.40      3,206.40      3,206.40      

Amortización activos diferidos 1,355.80      1,355.80           1,355.80      1,355.80      1,355.80      

Utilidad antes de IR 94,959.48   16,857.54         33,811.28   53,158.97   75,174.95   

IR (30%) 28,487.84   5,057.26           10,143.38   15,947.69   22,552.48   

Utilidad después de IR 66,471.63   11,800.28         23,667.89   37,211.28   52,622.46   

Depreciación de activos fijos 3,206.40      3,206.40           3,206.40      3,206.40      3,206.40      

Amortización activos diferidos 1,355.80      1,355.80           1,355.80      1,355.80      1,355.80      

Recuperacion del Capital de trabajo 91,509.57   

Valor residual 2,145.00      

Inversión 116,465.57                              -                     -                

Flujos de Fondos 116,465.57-                              71,033.83   16,362.48         28,230.09   41,773.48   150,839.23 
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 Tasa mínima atractiva de retorno (TMAR) o tasa de descuento (TD) 

La tasa mínima atractiva de retorno estará determinada por la tasa de inflación más el premio al 

riesgo. El premio al riesgo es un valor determinado por el inversionista, además deberá tener 

en cuenta que este tipo de negocios no existe en el país y que el costo de la inversión que se 

realizara para el funcionamiento del proyecto no es tan alto, por tanto, el riesgo de la inversión 

no será tan alto. 

Para el caso sin financiamiento se utilizará una TMAR equivalente a la tasa de inflación más un 

premio al riesgo, En este caso para el estudio se utilizará un valor de premio al riesgo de 10%. 

Tabla 53 

Tasa de inflación, Premio al riesgo y TMAR (%) 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

𝑇𝑀𝐴𝑅 =  3.80 +  10.00 =  13.80 % 

TMAR = 13.80% 

Cuando la empresa está financiada por diversos tipos de fuentes, se requiere que se presente 

el promedio del costo de cada una de ellas a largo plazo. En términos financieros, esto se 

refiere a la estructura de capital con la que está financiada la empresa conocida cono TMAR 

mixta o costo de capital promedio ponderada (CCPP). 

 Para el cálculo de la TMAR mixta o el CCPP utilizaremos la siguiente fórmula:  

𝑇𝑀𝐴𝑅 𝑚𝑖𝑥𝑡𝑎 =  (𝑊𝑑 ∗  𝐾𝑑𝑡)  + (𝑊𝑠 ∗  𝐾𝑒 ) 

Dónde:  

 Wd: Proporción de la deuda con la institución financiera  

 Kdt: Costo de la deuda o tasa de interés del préstamo  

  Ws: Proporción del capital aportado por el inversionista 

 Ke: TMAR del inversionista  

Una vez que ya conocemos cada una de las variables, procedemos a calcular el costo de 

capital promedio ponderado o TMAR mixta. Sustituyendo en la formula esta será de: 

Tasa 2024-2028

Inflación 3.80              

Premio al riesgo 10.00            

Total 13.80            
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𝑇𝑀𝐴𝑅 𝑚𝑖𝑥𝑡𝑎 =  (66% ∗  16%) +  (34% ∗  13.8%)  =  15.2% 

𝑇𝑀𝐴𝑅 𝑚𝑖𝑥𝑡𝑎 = 15.2% 

 Cálculo de indicadores financieros 

Los indicadores financieros son una herramienta con la que las empresas pueden realizar un 

análisis financiero de la situación del negocio en un determinado periodo. Ayudan a realizar 

comparativas y a tomar decisiones estratégicas en el ámbito económico y financiero. 

 Cálculo del valor presente neto (VPN) 

El valor presente neto consiste en encontrar la diferencia entre el valor actualizado de los flujos 

de beneficios y el valor actualizado de los costos (inversiones y otros egresos de efectivos). 

Para calcular el VPN se emplea una tasa de descuento que corresponde a la TMAR. El flujo de 

fondos de efectivo sin financiamiento utiliza una TMAR debido a la inflación promedio anual 

proyectada, que corresponde 3.8% que es la inflación promedio del dólar al año más 10% que 

es el premio al riesgo entonces utilizamos una tasa del 13.8% y el flujo de fondos de efectivo 

con financiamiento utiliza al igual que el caso anterior una TMAR mixtas, una de 15.2% para 

descontar los flujos al año 0. 

El VPN del flujo sin financiamiento = $ 81,683.75 

El VPN del flujo con financiamiento = $ 82, 288.95 

Toda persona interesada en invertir en este proyecto, espera que las ganancias superen o al 

menos igualen a la inversión original. Puesto que el VPN es positivo, el proyecto es rentable sin 

y con financiamiento. 

Con el propósito de tener un apalancamiento a la inversión, conviene que los inversionistas 

opten por la vía del financiamiento. Además, su período de recuperación de la inversión es más 

corto. 

 Cálculo de la tasa interna de retorno (TIR) 

La tasa interna de retorno, es la tasa de descuento que iguala la suma de los flujos 

descontados a la inversión inicial (es decir, la tasa a la cual el VPN es igual a cero). 

En el flujo de fondos de efectivo sin financiamiento, el valor determinado de la TIR es de 42.0%, 

con este valor la TIR resulta ser mayor que la TMAR, por lo cual, de acuerdo con el criterio de 

aceptación de la TIR, se acepta el proyecto.  

En el flujo neto de efectivo con financiamiento, el valor determinado de la TIR es de 91.0%. 

Según el criterio de aceptación de la TIR, se acepta el proyecto, dado que el rendimiento es 

superior al mínimo esperado. 
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 Periodo de recuperación  

El período de recuperación (PR), se refiere al tiempo que le toma a un negocio recuperar el 

capital invertido inicialmente. A través de una formula se calculan los años, los meses y los días 

que demora; a su vez, permite determinar si un proyecto es rentable o no. 

Aplicarse enuncia de la siguiente manera: 

PRI= a + [(b-c)]/d 

 

 Para el flujo de fondos de efectivos sin financiamiento 

 

 

Fuente propia 

PRI = 2 + (110,427.90 – 125,140.03) / 31,995.23 = 2.54018 años 

PRI = 2 años, 6 meses, 14 días y 11.13 horas.  

 Para el flujo de fondos de efectivos con financiamiento 

 

a = meses 

PRI = 1 + (55,903.47 – 55,569.01) / 484.10 = 1.691 años 

PRI = 1 año, 8 meses, 8 días y 18.84 horas. 

 

 

 

 

 

a= año anterior inmediato al que se recupera la inversión

b= Inversión inicial del negocio

c= suma de flujos de efectivo hasta el año anterior que se recupera la inversión

d=flujo de efectivo del año exacto al que se recupera la inversión

Concepto 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Flujos de Fondos                                 55,903.47-                                 55,569.01   484.10               11,874.04   24,865.72   133,294.26 
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VI - CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES 

 

6.1 - Conclusiones 

- La investigación del mercado realizada para la implementación del proyecto “Creación 

de empresa venta de materiales de construcción en Nandasmo, Masaya”, dio como 

resultado una captación positiva, porque no existe en la zona otra similar. Además, en la 

zona existe una gran afluencia de habitantes, debido a que allí están asentados otros 

negocios panaderías, veterinarias, venta de celulares, así como el parque central, estas 

variables son determinantes para que un negocio funcione, ya que el cliente tiene 

múltiples razones para visitarla y poder desarrollar otras gestiones personales. Otras 

variables muy importantes son la atención y el servicio, porque de acuerdo a los 

resultados de la investigación, al cliente les da un mayor valor, por ello se desarrollaron 

estrategias para cumplir con las expectativas del cliente, generando fidelidad a largo 

plazo. 

- Se demostró que el proyecto es rentable financieramente teniendo como inversión total 

inicial para la operación de la empresa de venta de materiales de construcción en la 

ciudad de Nandasmo un monto total de $116,465.57. Los ingresos del primer año serán 

de $281,140.80 con un incremento promedio del 10% anual. Se realizó una evaluación 

financiera desde dos escenarios, el primero sin financiamiento (100% de la inversión 

aportado por los inversionistas) y el otro escenario con financiamiento (un 50% de la 

inversión total inicial aportada por el BANCO a una tasa de interés de 16% anual) lo que 

dio como resultado que la creación de la empresa, es rentable desde el punto de vista 

financiero en los dos escenarios. 

- La evaluación con financiamiento, es la que presento los mejores resultados en sus 

indicadores, mostrando un VPN de $82,288.95, una TIR de 58% y un periodo de 

recuperación de un año y cuatro meses. 
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- Una vez se ha desarrollado el plan de negocio, siguiendo paso a paso el esquema 

sugerido en la presente investigación se ha determinado que la creación de la empresa 

en la cuidad de Nandasmo es viable, debido a que existen clientes insatisfechos al 

momento de adquirir los materiales para la construcción o remodelación de sus 

viviendas, dado que la ferretería más cercana se encuentra a más de 5 km (Masatepe) 

y en ocasiones tienen que recurrir a una distancia mayor de 16 km (Masaya), 

convirtiéndose el proyecto en la mejor opción de compra, ya que su ubicación es 

estratégica, porque se encuentra en el punto de encuentro de los habitantes de la zona. 

 

6.2 - Recomendaciones 

 

- Para implementar un estudio de perfil de un negocio es necesario considerar la 

infraestructura del negocio, la ubicación, el parqueo y el horario de atención, porque eso 

genera un impacto a que el cliente por si solo venga a comprar. 

- De llevarse a cabo la creación de la empresa se debe cumplir y hacer cumplir en todo 

momento la misión, la visión y los valores, a fin de garantizar una empresa solida cuyo 

personal de lo mejor de sí al cliente interno y externo. 

- Se debe monitorear constantemente los precios de los productos que son volátiles 

como el hierro y los materiales eléctricos para proporcionar al cliente un mejor precio 

que la competencia. 

- Es necesario garantizar a los clientes un servicio personificado y asesoría técnica 

siempre innovando, y poniendo al alcance del cliente nuevas tecnologías.  
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VI - ANEXOS 
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CONCLUSIONES 
 

- La fundamentación teórica nos ayuda a sintetizar los conceptos básicos y 

aspectos más relevantes de un plan de negocio y basándose en dicha teoría se 

desarrolla la práctica, porque es una guía para cumplir con el alcance del plan 

establecido. 

 

- La investigación del mercado realizada para la implementación de la empresa 

venta de materiales de construcción en Nandasmo, Masaya, dio como resultado 

una captación positiva, porque no existe en la zona otra similar, además en el 

sector existe una gran afluencia de los habitantes de la zona, debido a que allí 

están asentados otros negocios panaderías, veterinarias, venta de celulares y 

además está el parque central, estas variables son determinantes para que un 

negocio funcione, ya que el cliente tiene múltiples razones para acudir a dicho 

sector y puede desarrollar otras gestiones en la misma zona. Además, la 

atención y el servicio es una variable muy importante porque de acuerdo a los 

resultados de la investigación, al cliente le es indiferente el precio, por ello se 

desarrolló estrategias para cumplir con las expectativas del cliente, generando 

fidelidad a largo plazo. 

 

 

- Se demostró que el proyecto es rentable financieramente teniendo como 

inversión total inicial para la operación de la empresa de venta de materiales de 

construcción en la cuidad de Nandasmo un monto total de $116,465.57. Los 

ingresos del primer año serán de $   281,140.80 con un incremento promedio del 

10% anual. Se realizó una evaluación financiera desde dos escenarios, el 

primero sin financiamiento (100% de la inversión aportado por los inversionistas) 

y el otro escenario con financiamiento (un 50% de la inversión total inicial 

aportada por el BANPRO a una tasa de interés de 16% anual) lo que dio como 

resultado que la creación de la empresa, es rentable desde el punto de vista 

financiero en los dos escenarios. 

 

- La evaluación financiera con financiamiento es la que presentó los mejores 

resultados en sus indicadores, mostrando un VPN de $82,288.95, una TIR de 

58% y un periodo de recuperación de un año y cuatro meses. 

 

- Una vez se ha desarrollado el plan de negocio, siguiendo paso a paso el 

esquema sugerido en la presente investigación se ha determinado que el plan 

de negocio de una empresa de venta de materiales de construcción en la cuidad 

de Nandasmo es Viable, debido a que existen clientes insatisfechos al momento 

de adquirir los materiales para la construcción o remodelación de sus viviendas, 

porque la ferretería más cercana se encuentra a más de 5 km (Masatepe) y en 

ocasiones tienen que recurrir a una distancia mayor de 16 km (Masaya), 
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convirtiéndose la nueva empresa como la mejor alternativa para realizar la 

compra, ya que su ubicación es estratégica, porque se encuentra en el punto de 

encuentro de los habitantes de la zona. 
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RECOMENDACIONES  

 

- Los resultados obtenidos de cada uno de los estudios y las conclusiones sean 

seriamente considerados para que, a los inversionistas interesados por este 

proyecto, se les facilite la ejecución de actividades encaminadas a la pre 

operación y operación de la empresa de venta de materiales de construcción en 

la cuidad de Nandasmo, Masaya. 

 

- Para implementar un plan de negocio es necesario considerar la infraestructura 

del negocio, la ubicación, el parqueo y el horario de atención, porque eso genera 

un impacto a que el cliente por si solo venga a comprar. 

 

- De llevarse a cabo la creación de la empresa cumplir y hacer cumplir en todo 

momento la misión, la visión y los valores para fundar una empresa solida con 

un personal que de lo mejor de sí al cliente interno y externo. 

 

 

- Se debe monitorear constantemente los precios de los productos que son 

volátiles como el hierro y los materiales eléctricos para proporcionar al cliente los 

precios más competitivos del mercado. 

 

- Ofrecer a los clientes un servicio personificado y asesoría técnica siempre 

innovando, y poniendo al alcance del cliente nuevas tecnologías.   
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