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RESUMEN

El Ecuador se ha caracterizado por su actividad de productor de articulos
considerados de materias primas, por lo tanto la presencia de la industria es
primordial para el procesamiento de dichos productos. Estas industrias
utilizan entre sus procesos maquinarias que faciliten el trabajo de sus
obreros y que transformen la materia prima lo mas rapido posible para
comercializar su producto en perchas. Debido a la necesidad de las fabricas
de mantener sus maquinarias, se abre un nicho de mercado fijado por la
venta de bandas industriales asi como asesorias técnicas a las industrias
sobre cuidado preventivo que prolongue la vida util del producto. En el
presente proyecto se muestra como implementar un importador de bandas

industriales de alta calidad y acorde a las necesidades actuales del mercado.

Palabras claves: bandas industriales, maquinarias, fabricas, asesoria,

mantenimientos, cuidado preventivo.



INTRODUCCION

El desarrollo industrial en el Ecuador ha tenido un desarrollo
considerable en los Ultimos afios, en los campos de construccion,
acuacultura, mineria, teniendo la caracteristica de usar grandes maquinas
para procesos repetitivos y que requieren la transformacion de grandes
unidades bajo un proceso de estandarizacion; la caracteristicas de estas
compafias radica que su produccion se la realiza las 24 horas con horarios

rotativos para su recurso humano.

Sin embargo las maquinarias usadas requieren el constante control y
mantenimiento, para que el estdndar graduado no afecte al producto
terminado y su produccion sea aceptada por los clientes. Por ello la
necesidad de mantenimiento y repuesto es una necesidad constante para

las grandes empresas que se dedican a la transformacion de productos.

Entre los repuestos demandados por las grandes fabricas se
encuentran las bandas industriales en las que se puede destacar las bandas
de tipo clasicas lisas, clasicas dentadas y bandas conicas; las mismas que
trabajan en motores estacionarios, trituradoras, maquinarias de canteras y
bombas de agua, equipos utilizados en camaroneras, campos mineros y

campos petroliferos.

Con el presente proyecto se busca cuantificar la demanda de las
industrias por la adquisicion de bandas industriales, identificar las ventajas y
desventajas de importar estos productos, y buscar la rentabilidad en este
tipo de negocios mediante un estudio financiero con un horizonte de
planificacion a mediano plazo de 5 afos, incorporando variables externas
como la inflacidon, impuestos arancelarios, y restriccion de importaciones,
ademas de variables internas como crecimiento de mercado, adquisicion de

maquinarias e incremento de costos por unidades comercializadas.
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Por lo tanto el presente proyecto de investigacion se divide en los

siguientes capitulos:

El capitulo 1 comprende las generalidades del proyecto como los
limites de la investigacion y el planteamiento del problema.

En el capitulo 2 se presentan las filosofias que comprendan las bases
fundamentales del proyecto, entre ellas se tiene como definir la estructura de
la estrategia y que puntos debe considerar el proyecto para hacer frente a la

competencia.

En el capitulo 3 se presenta la estrategia de marketing donde se
analizan aspectos como nicho de mercado, comercializacién del producto,
analisis de la oferta, y oportunidades de posicionamiento de mercado en

poco tiempo.

En el capitulo 4 se muestran los requisitos legales que debe incurrir el
presente proyecto para importar los materiales a comercializar y como
adquirir una identidad legal como personeria para desarrollar su modelo de

negocios.

Finalmente en el capitulo 5 recopilar las variables analizadas en los
capitulos anteriores con el objetivo de fijar balances proyectados de acuerdo
al horizonte de planificacién y establecer un criterio de aceptacion o rechazo
del proyecto, mediantes el uso de indices financieros como son el valor

actual neto, tasa interna de retorno y periodo de recuperacion de capital.



OBJETIVOS

Objetivo General.

Proponer un proyecto para la creacion de una empresa importadora de

bandas industriales para la ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos.

Realizar un estudio de mercado sobre la comercializaciéon de bandas
industriales.

Elaborar un plan de marketing.

Realizar un estudio organizacional para el personal que labora en la
empresa importadora.

Elaborar un estudio técnicos sobre los requerimientos en instalaciones y
activos fijos.

Evaluar mediante un andlisis financiero la rentabilidad del proyecto.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El presente estudio tiene la finalidad de crear una estructura de negocios
a fin de comercializar bandas industriales destinadas a empresas
involucradas en el sector secundario y transformacion del producto primario
gue tienen entre sus activos maquinarias que procesan un articulo final para

el consumidor.

Debido a que entre los procesos de las grandes fabricas, se encuentra la
caracteristica de no parar su produccién para abastecer su demanda, se
genera la necesidad de mantenimiento en sus equipos y reemplazo de
repuestos en un lapso de tiempo con el fin de precautelar su uso por mayor

tiempo y no bajar el rendimiento de la fabrica.

En base a esta necesidad, se crea un nicho de mercado formado por
empresas que abastezcan estos repuestos y aporten con la continuidad de
la produccion de dichos fabricas; industrias como camaroneras,
constructoras y mineria, utilizan maquinas que transportan sus productos de
un proceso a otro, teniendo la caracteristica en comuan de tener rodillos entre
sus equipos y sufrir un desgaste por la magnitud de llevar y manipular los

articulos.

Un ejemplo de ello radica en las empresas camaroneras, las mismas que
utilizan bombas de agua para abastecer sus criaderos de larvas, utilizando
bandas en sus equipos para desempefiar esta actividad; este proceso lo
realizan de manera diaria acelerando la depreciacion del equipo y por ende
la banda que se utiliza, creando la necesidad de reemplazo para continuar

con su trabajo.

Otro gran cliente que de este sector es la industria arrocera, ya que

cuenta con gigantes piladoras para la produccién de arroz luego de la



germinacion de la planta; estas maquinas utilizan un nimero de bandas para
poder pilar el arroz, del mismo modo con el tiempo se produce un desgaste
en los equipos y necesidad de reemplazo de bandas para mantener la

maquina en funcionamiento.

Por lo tanto se puede observar que la comercializacion de bandas para
equipos industriales va de la mano con la produccion que se da en diferentes
sectores de la regidn costa del pais, produciendo un efecto de dependencia
en cuanto a crecimiento del sector, es decir que mientras mas se acelera la
produccion industrial en el Ecuador, mayor sera el requerimiento de bandas

para este sector.

En resumen con este planteamiento se busca comercializar este
producto de acuerdo a las condiciones del mercado, en cuanto a precio,
cantidad, y canales de distribucion, ademas de aprovechar una oportunidad
de negocios en base a clientes que se encuentran posicionados y cuentan
con el apoyo del gobierno nacional por la iniciativa de fomentar el cambio de

la matriz productiva.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION.

e (COmo implementar una linea de negocios que abastezca el mercado

bandas industriales en la ciudad de Guayaquil?



JUSTIFICACION

Justificacion tebdrica.

Aplicar conceptos relacionados a la creacibn de un modelo de
negocios para entrar al mercado de bandas industriales, con precios
competitivos, cantidad justa y posicionamiento a corto plazo, maximizando
utilidades y obteniendo una rentabilidad adecuada para cubrir costos fijos,

gastos de inversiones y rentabilidad de socios aportantes de capital.

Con la presente investigacion se trata ademas de satisfacer una
demanda que crece en el mismo ritmo que la industria ecuatoriana,
aprovechar aspectos que no estan siendo atendidos por los actuales
competidores del mercado y aplicar técnicas de control financiero para

captar clientes sin arriesgar en gran magnitud la inversién solicitada.

Justificacién metodoldgica.

A través del disefio de la investigacion, técnicas de recoleccién de
datos y analisis de resultados, realizar una investigacion de las
caracteristicas de las fabricas que solicitan las bandas industriales, definir
aguellas necesidades desatendidas, e identificar aquellos puntos débiles

para ganar cada negociacion realizada en la puesta en marcha.

De esta manera se puede crear un diferencial entre los ofertantes
actuales del mercado, con datos que permitan aportar para la aplicacion de
una estrategia que no afecte directamente la competencia y no sufrir una
pronta salida del mercado por la falta de experiencia, capacidad instalada o

poder de negociacion con los clientes.



Justificacion practica.

El estudio de factibilidad permite identificar la rentabilidad de la
comercializacion de bandas industriales, aplicando técnicas aprendidas a lo
largo de la carrera, ademéas de anticiparse a los aspectos cambiantes del
mercado. Por otro lado es un aporte para la sociedad ofreciendo plazas de
trabajo y contribuyendo a abastecer industrias que fomentan el cambio de la

matriz productiva impulsado por el actual gobierno.

Otro de los puntos que aporta el estudio es constituir una alternativa
de inversidon de capital para los emprendedores, con pasos para instalar un
negocio que se dediqgue a la comercializacion de bandas industriales,
mostrando puntos basicos que se deben conocer para que el mismo se

consolide en el mercado.

Alcance del proyecto.

El tipo de producto a investigar se identifica como bandas para el sector
industrial, ofertado a fabricas del sector agricola, minero, acuicola, y
empresas que utilizan maquinas que entre sus repuestos requieren este
producto y requieren mantenimiento preventivo para no afectar el

rendimiento de sus procesos.

Las fabricas en analisis estan situadas en la ciudad de Guayaquil, en el
sector norte de la ciudad, que tienen una frecuencia de compra de dos veces
por mes, para los siguientes: equipos motores estacionarios, trituradoras,

maquinarias de canteras, bombas de aguas.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO.

En el marco tedrico se definen aquellas teorias de las cuales fue
basado el proyecto de investigacion, estas teorias estan clasificadas de
acuerdo al orden como se detallan los objetivos, como aspectos de analisis
de mercado, estudios organizacionales, aplicacion de inversiones e indices

de evaluacion de resultados a raiz de un horizonte de planificacion

El capitulo est& desarrollado por los siguientes puntos:

e Teorias de estudio de mercado y analisis de variables del segmento.

e Teorias de estructura organizacional y necesidades de personal a cubrir
las actividades del giro del negocio.

e Teorias de estudio técnico como planes de inversion y localizacion.

e Teorias de andlisis financiero y evaluacion de proyectos.

La tematica del desarrollo de la tesis esta basada en analizar las
variaciones y puntos susceptibles del mercado, determinar aquellos puntos
estratégicos por los cuales ganar cuota de mercado, ademas de implementar

estrategias que se acoplen con el comportamiento del consumidor.

Finalmente se presupuesta el costo del personal necesario para la puesta
en marcha y combinar todos los capitulos proyectando un horizonte de
planificacion de 5 afios para evaluar la rentabilidad y oportunidad de

crecimiento del proyecto propuesto.



1.1 Teorias estudio de mercado.

1.1.1 Estrategia de mercado

Segun (Schiffman, 2006) en la perspectiva orientada al mercado, el grado
de novedad de un producto se juzga en funcién de la cantidad de exposicién
al nuevo producto que hayan recibido los consumidores. Las dos
definiciones siguientes de la innovacién de productos orientados al mercado

se utilizan de manera extensiva en los estudios acerca del consumidor.

e Se considera que un producto es nuevo si sélo ha sido comprado por un
porcentaje fijo relativamente pequefio del mercado potencial.
e Se considera que un producto es nuevo si ha permanecido en el mercado

durante un periodo relativamente corto

Segun para identificar la estrategia a utilizar primeramente
identificaremos los factores de atraccion y las fortalezas de la empresa que
se van a utilizar como criterios para la evaluacion; la relacién especifica de
factores a evaluar variara de un sector a otro e incluso de una empresa a
otra dentro del mismo sector. Para fines de ejemplo, se utiliza los cinco

factores que afectan a un sector:

e Tamafo del mercado,

e Crecimiento del mercado,

¢ Rentabilidad del sector,

e Flexibilidad de los precios, y

e Estabilidad del area.

Los factores de atraccion que corresponden con aquellas caracteristicas
que la empresa desearia encontrar en el mercado o sector que, por el

contrario, desearia evitar. Por su parte, la identificacién de las fortalezas de
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la empresa sefiala los factores propios de la organizacién que podrian influir
decisivamente en el éxito de mercado de la misma. También para fines de

ejemplo, utiliza las fortalezas mas usuales:

e Participacion de mercado,

e Posicion de mercado,

e Liderazgo en calidad, tecnologia, produccién o marketing,
e Tendencias de la participacion, y

e Rentabilidad relativa.

El segundo paso consiste en la evaluacion numérica de cada uno de
esos factores y fortalezas. Para estos fines se le asigna un peso relativo a
cada uno. Este peso se determinara en funcién de la importancia del
factor para los objetivos corporativos de la empresa. Luego los factores
se evallan para las distintas alternativas. Finalmente, se multiplica el peso
relativo por la evaluacion relativa y se obtienen los totales por factor. Con la
suma de estos totales se obtiene la media global de los factores de

atraccion. A continuacion veamos un ejemplo:

Tabla 1 Cuadro de factores de interés del mercado

. : Peso Evaluacion
Factores de intergs miativo® relativa™ Total
Tamano del mercado 02 el U4
Crecimiento del mercado 03 3 08
Rentabilidad del sector 02 4 08
Flexibilidad de los precios 0.2 2 04
Estabilidad del area 0.1 5 05
Totales 1.0 3.0

Fuente: Estrategias empresariales.
Elaborado por: las autoras.

Para la evaluacién de las fortalezas se sigue un procedimiento similar,

mediante el uso de pesos relativos (siempre en funcion de la importancia del
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factor para los objetivos de la empresa) y de evaluaciones relativas que se
asignan a cada alternativa, que como se sefiala pueden ser los distintos
productos que integran el portafolio de la empresa, veamos el siguiente

ejemplo:

Tabla 2 Cuadro de factores de interés del mercado

Peso Evaluacicn
Participacion de mercado 03 0 15
Posicidn competitiva 02 4 08
Liderazgo 0,2 3 06
Tendencia de la participacién 01 2 0.2
Estabilidad del area 02 3 06
Totales 1,0 37

Fuente: Estrategias empresariales.
Elaborado por: las autoras.

Obtenidas estas evaluaciones numéricas para cada una de las
alternativas oportunidades del area que se esta considerando, éstas se
sittan en la casilla que le corresponde. Recuérdese que la evaluacion
maxima para los factores de atraccion y las fortalezas es de 5.0. En
consecuencia, una evaluacion de 2,5 colocaria a una alternativa en el
nivel medio. Las evoluciones mayores o meno- res de este nivel medio se

califican en funcién de alta o baja.

Porter (2003), define a la estrategia como: “La manera distinta de
competir creando un valor distinto para el consumidor permitiendo a la
compania prosperar y lograr una superior rentabilidad”; por consiguiente
plantea cinco fuerzas competitivas que moldean la estrategia y que al
identificar cada uno de ellos, permite tener una vision de la estructura de la

industria y la interaccién competitiva de la misma.
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A continuacion se definird las cinco fuerzas competitivas que se tomaran
como base para conocer el comportamiento de la industria de bandas

industriales, y derivar asi el analisis del sector:

Amenaza de nuevos aspirantes
Influencia de los proveedores.

1
2
3. Influencia de los compradores.
4. Amenaza de sustitutos.

5

Rivalidad entre competidores existentes

‘“Amenaza de nuevos aspirantes: LOS nuevos aspirantes a entrar en una
industria aportan una nueva capacidad y un deseo de obtener una cuita de
mercado que ejerce presion en los precios, los costes y el indice de

inversion necesario para competir.”

Ademas acota con lo siguiente: “la amenaza de entrada en una industria
depende de lo elevada que sean las barreras de acceso y de la reaccién que
pueden esperar los aspirantes por parte de los miembros establecidos. Si las
barreras de entrada son bajas y los recién llegados esperan pocas
represalias de los competidores veteranos, la amenaza de entrada es

elevada y la rentabilidad de la industria se vuelve moderada.”

Informa mas adelante sobre la influencia de los proveedores,
manifestando lo siguiente “los proveedores influyentes acaparan mas valor
para si mismos al cobrar un precio elevado, limitar la calidad o los servicios o

al traspasar sus costes a los participantes de la industria.”

Sin embargo su poder disminuye a medida que se incorporen mas

proveedores al portafolio de la empresa.

Por otra parte manifiesta que existe la influencia de los compradores, ellos:

“Pueden acaparar mas valor al forzar los precios a la baja, exigiendo mejor
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calidad o mas prestaciones y enfrentando a los distintos participantes en una
industria. Los compradores son poderosos si cuentan con influencia
negociadora sobre los participantes en una industria especialmente si son
sensibles a los precios, porque emplean ese peso para ejercer presion en la
reducciéon de precios”. Esto es altamente evidenciado en el mercado de
bandas industriales, donde la gran variedad de productos que influya en el
precio y limite al comprador por su falta de capacidad de pago en materia de

venta al contado.

Més adelante informa sobre el interés de una posible amenaza de
sustitutos, informando: “un sustitutivo realiza una funcién idéntica o similar a
la del producto de una industria, pero de distinta manera. Los productos
sustitutivos no solo limitan los beneficios en tiempos normales, sino que
también reducen la bonanza que una industria puede capitalizar en los

buenos tiempos”.

Finalmente nos habla de una rivalidad entre competidores existentes,
manifestadas en descuentos en precios, nuevas mejoras en el producto,
campafas de publicidad y mejoras en el servicio; pero determina pautas

para llegar a esta conclusion:

“La intensidad de la rivalidad es mayor si:

Los competidores son numerosos o muy parecidos en tamafio e influencia.
El crecimiento de la industria es lento y el crecimiento lento precipita la lucha

por la cuota de mercado.

Las barreras de salida son elevadas, cuando se tiene bienes altamente
especializados o por la devolucion de los directivos por un negocio concreto.
Los rivales estan altamente comprometidos con el negocio y tienen

aspiraciones de liderazgo.
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Las empresas no pueden interpretar adecuadamente las sefiales de los

demas por falta de familiaridad con los contrincantes.”

Al analizar cada punto detallado en la filosofia de Porter, ayudaria a
determinar aquellos punto fuertes y débiles de la industria; identificar en que
posiciones se estarq en los préximos afos, si los actuales compradores
puede tener un poder de decisién cada negociacion segun sea la figura de ir

por la unidad nueva o pretenden dejar su unidad usada.
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MARKETING

En el estudio de marketing se definen las estrategias para enfrentar a la
actual competencia del mercado, debido a tratarse de un producto que
cumple caracteristicas técnicas y la demanda de ser importado para su
comercializacion, el mercado se compone de pocos competidores, en los

cuales tenemos a:

- Hivimar S.A.

- Maquinarias Henrigue C.A.
- Jaroma S.A.

- L Henriques C.A.

- Remica Cia. Lta

- Importadora Davila

- Impromac S.A.

- IlvanBohman C.A.

Todos ellos con una oferta atractiva para el cliente en disminuciéon de
precio unitario por solicitar grandes cantidades de producto en cada pedido.
Por ello para fomentar una estrategia sélida es necesario determinar la
caracteristica del producto, cuanto margen de ganancia es necesario para
cubrir los costos operativos y cuantificar la inversion oportuna para la puesta

en marcha del articulo en mencién.

En primera instancia se analiza el producto a ofrecer, el mismo que

contiene las siguientes caracteristicas.
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2.1 Producto.

El mundo automotor y de equipos industriales ha contribuido a las
grandes fabricas automatizar sus procesos, en el caso de las camaroneras
disponer de maquinas clasificadores que seleccionen el camaron por tallas y

peso para exportarlo a diferentes partes del mundo.

Estas maquinas pasan el producto por diferentes procesos como
seleccion del tamafio, descabezado y congelamiento, a través de complejos
rodillos seccion por seccion, donde estos pisos moviles requieren el uso de
bandas para coordinar de manera eficiente el transporte del camarén por

toda la planta.

Estas maquinas laboran 24 horas al dia y 7 dias a la semana, lo que
significa que el uso es mayor y el desgaste de la banda que emplea
disminuye su tiempo de uso, obligando a la industria a precautelar el cambio
del mismo y evitar que ocasione otros problemas entre ellos el dafio total del
activo fijo.

En el mercado de bandas industriales las empresas multinacionales
demandan bandas con determinados tamafios grosor y formas, ya que sus
maquinas estan adecuadas al trabajo de su actividad comercial, entre las

bandas mas demandadas tenemos:

Los articulos a comercializarse son las bandas industriales de todo tipo
que van desde las bandas clasicas (lisas): A-B-C-D. Las bandas clasicas
(dentadas): AX-BX y las bandas coénicas: 3V-5V-8V.

Ahora que quiere decir cada letra; la medida del ancho, el grosor, por
ejemplo:

e Las bandas de tipo A equivale a %2 pulgadas
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e Las bandas de tipo B equivale a 5/8 pulgadas
e Las bandas de tipo C equivale a 7/8 pulgadas

e Las bandas de tipo D equivale a 1 %2 pulgadas
Estos tipos de bandas por lo general trabajan en maquinarias industriales

como: motores estacionarios, trituradoras, maquinarias de canteras, bombas

de aguas en las camaroneras, en el campo minero y petrolero.

Imagen 1 Bandas clasicas lisas

40° Tabla
il T, Seccién : 7 &
\ N —
/1072 10 5
/ 13/A 13 5
: { 17/8 17 11
20 20
22/C 22 Z
|8 25 25
32/D 32 9
| %0JE %0 2
S 45 45 2
LEYENDA: 2 N2

a= ancho de la base mayor
s= espesor de la correa

Fuente: Cortex.
Elaborado por: Cortex.

En la imagen 1 se observa cdmo es el tipo de banda lisa a ofertar, donde
su diferencial es la medida que va adaptada a la maquina que se desea dar
mantenimiento. Esta caracteristica principal puede suponer que el precio
puede variar de acuerdo a la dificultad de disponer del producto y a la

variedad que disponga el negocio al comercializar este tipo de bandas.
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Imagen 2 Bandas clasicas dentadas

Seccién AX - BX - CX

40 Tabla
.

- Seccién =2 =
/ AX 13 8
; BX 17 11

cx 22 14
DX* 32 19

LEYENDA:
a= ancho nominal de Iz base mayor
$= espesor nominal

Fuente: Cortex.
Elaborado por: Cortex.

En la imagen 2 se muestra el otro tipo de producto a ofrecer compuesto
de bandas dentadas del mismo modo caracterizado por el tipo de grosos que
el cliente demande; otro dato que cabe indicar que el segmento es
demasiado técnico, ya que el consumidor puede tener preferencia con
aguella empresa que ofrece una determinada caracteristica del producto y

que le pueda ofertan grandes cantidad segun él lo requiera.

Imagen 3 Bandas clasicasconicas

Seccion 3V -5V - 8V

Tabla
Seccion

L)
mm mm

V(N 9 )
5V (15M) 15 13
BV (25N)* 25 23

LEYENDA:
a= ancho nominal de Lo base mayor
$= espesor nominal

Fuente: Cortex.
Elaborado por: Cortex.
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Finalmente en la imagen 3 se muestra las bandas clasicas conicas cuyas
caracteristicas son totalmente distintas a las anteriores, por ello ademés de
identificar el producto que se ofrece es necesario saber cuanta cantidad de
producto se requiere en inventario para cubrir la demanda, asi evitar gastos
concernientes en dafios de mercaderia o una posible subida de precios por
parte de los proveedores.

2.2 Mercado objetivo.

Al tratarse de un producto 100% para uso industrial, el mercado
objetivo del proyecto esta centrado en aquellas empresas que se dedican a
transformar la materia prima en productos terminados de facil consumo para
el publico indistinto del articulo con el cual procesan su consumo final pero
que ademas tengan la necesidad de reemplazar bandas a las maquinarias

con las que cuentan.

Entre las empresas que tienen estas caracteristicas dentro de sus

activos se encuentran:

- Promarisco S.A

- Naturisa S.A

- Industrial Pesquera Santa Priscila S.A.
- Bonanza S.A.

- Calmosa Corp.

- Consorcio Bellavista S.A.

- Anropedi S.A.

- Hidalgo e Hidalgo

- Constructora Palosa S.A.

- Unicorp S.A.
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- Camaronera Rio Nilo S.A.
- Modecorp S.A.

- Marbeht S.A.

- Vidali S.A.

2.3 Perfil del consumidor.

e Empresas que se dediquen a la actividad industrial.

e Que requieran mantenimiento de equipos que funcionen con bandas tipo
A, B, C.

e Se encuentren legalmente constituidas.

¢ Requieran una asesoria técnica de las maquinarias.

e Dispongan de un departamento de produccién.

e No dispongan de un proveedor directo que distribuya el producto.

e Requieran productos respaldados por una marca internacional.

2.4 Nicho de mercado
Los vendedores centraran su atencion en aquellos target de empresas

destinada a satisfacer la necesidad de contar una asesoria técnica

especializada en maquinarias de uso industrial.

2.5 Detalle de la competencia.
Actualmente en el mercado existen empresas legalmente constituidas

en el marco legal de la ley para comercializar estos productos, a

continuacion se detallan cada uno de ellos:
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HIVIMAR.- Es una empresa dedicada a la venta de componentes

automotrices e industriales, donde su modelo de negocio se centra en:

e Distribucion y venta de rodamientos, bandas, mangueras, lubricacién y
partes de automotores.
e Oferta de asesoria en el mantenimiento de los componentes.

e Capacitacion en la aplicacion de componentes para distribucion.

Entre sus valores adicionales esta la certificacion 1ISO 9001 - 2000 otorgada

a compainiia por su marketing, fabricacion, disefio y distribucion.

Maquinarias Henrique C.A.- Empresa destinada a distribuir marcas a nivel
mundial de suministros para industrias y talleres, cuya misién es la de
distribuir productos de alta calidad, y brindar soluciones integrales a todo de
empresas que requiera mantenimiento en sus equipos. Por otro lado desean
mantenerse como lideres del mercado de suministros de productos

industriales con productos de buena calidad.

L. Henrigues C.A.- Es una empresa creada en 1940, en un inicio su linea de
mercado era la importacion y distribucion de equipos médicos y suministros
industriales. Con el tiempo crearon una division ferretera, automotriz, de

consumo y construccion.

e Son proveedores de 13 marcas certificadas y muy importantes a nivel
mundial

e Algunos de los productos que distribuyen tienen certificacion ISO - 9000
y cumplen con las normas de calidad estipuladas por el American
Nacional Standars Institute (ANSI) y el Deutsche Institutfur Normung
(DIN).

e Tienen un call center para receptar pedidos telefénicos

e Tienen un catédlogo electrénico en su pagina web, dando la facilidad al

cliente de que pueda observar los productos que ofrecen.
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RemicaCia. Ltda.- Es una empresa especialista en bandas automotrices e

industriales, grasas, liquidos de freno, mangueras, poleas, tensores.

e Son distribuidores de la marca Dayco
e Les ofrecen sorteos de premios e incentivos entre sus clientes con

pedido minimo.

Importadora Davila.- Es una empresa dedicada a la importacion de bandas

Donguil y pastillas High PowerBrake

e Poseen un sistema de ventas en linea

e Los envios los realizan sin costo para el cliente

IvanBohman C.A.- Es una empresa creada en el afio 1935, sus lineas de
negocio manejan acero, electrodos y alambre, pernos y tuercas, ferreteria,
herramientas de corte, air center, ingenieria en mantenimiento, lubricantes y
grasas, sellos mecanicos, metrologia, bombas, motores, equipos,

rodamientos micro aceite.

e Tienen un servicio post venta, su personal es altamente calificado y
tecnologia de punta.
e Tienen certificacién 1ISO 9001 — 2008, es la primera empresa de este tipo

en alcanzar la distincion.

2.6 Anadlisis de variables externas.

En este analisis se encuentran como la implementacion del proyecto

puede afectar a la sociedad tanto en la realizacion de su operacion como el

desarrollo de sus actividades comerciales, logistica y entrega del producto

final.
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Desde la perspectiva politica, existe una seria desventaja en los medios
de adquisicion del producto debido a que el estado ecuatoriano esta
implementando que los articulos importados vengan con una norma
internacional INEN que garantice que el usuario cuente con un producto de

calidad acorde a las necesidades del cliente.

Ello limita el nimero de proveedores con los cuales se pueda establecer
relaciones comerciales y ademas que exista disminucion de precios unitarios

por la compra de mas cantidad de producto.

Desde la prospectiva social contribuir a abastecer con repuestos a las
magquinarias que se emplean en la industria para que sus costos se abaraten
y el consumidor final no soporte una mayor carga financiera al momento de
comprar un determinado articulo. Ademas forma parte del desarrollo
econdémico de las industrias porque permite optimizar el rendimiento de los

activos fijos y contar con productos siempre disponibles en un mercado.

Desde la perspectiva tecnoldgica, anticiparse al futuro dafio de la
maquina, ya que al deteriorarse las bandas puede ocasionar que otras
partes del mismo se dafien. Con esto se aporte de otra manera al desarrollo
financiero de la compalfiia, ya que el cliente tendra la posibilidad de tener el

producto cuando el mismo lo requiera y cuantas veces lo demande.

Desde la perspectiva ambiental, anticiparse a un futuro dafio de las
maquinas ayuda a que empleen menor cantidad de energia y combustibles
para su uso, con ello evitar que mas emisiones se propaguen al medio
ambiente y pueda poner en riesgo la salud de los empleados. Disponer de
este recurso no solo ayuda con el medio ambiente sino también evita que se

pierda el ritmo en la produccion.
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2.7 Anédlisis FODA

En este analisis se identifican las fortalezas, oportunidades, amenazas
y debilidades del proyecto frente a la actual competencia, uno de los puntos
analizados en la presentacién del producto era la variedad de medidas para
cada tipo de bandas a ofrecer, por ello el limitar a elegir al cliente cual
producto se acopla a su maquina conlleva que emigre directamente a un

competidor que si lo tenga en su actual inventario.

A continuaciéon se muestra cada uno de los puntos de vista de estos
escenarios y que caracteristicas se puede tener al momento de empezar la

puesta en marcha del producto.

Fortalezas.

e Ofertar productos mas selectivos y a precios accesibles a los clientes.

e Incursionar en un mercado que requiere conocimientos técnicos.

e Mantener un stock siempre surtido.

e Despachar al usuario por medio de planes preventivos.

e Proporcionar asesoria personalizada a cada cliente sobre el beneficio de

adquirir bandas acordes a las necesidades de cada maquina.

Oportunidades.

e Entrar en un mercado donde existen pocos ofertantes.

e Proporcionar un valor agregado al cliente ofreciendo asesorias
preventivas.

e Ofrecer productos con estandares de calidad.

e Mejorar la distribucion del producto en el tiempo que el cliente lo
demande.

e Ofrecer un precio por debajo del mercado y alternativas de pago.
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Debilidades.

e Falta de experiencia de mercado.

e Restriccion a comprar a pocos proveedores.

e Tiempo de importacion prolongado al importar el producto.

e Negociaciones en otros idiomas con proveedores.

e Mantener un stock de inventario surtido con productos que demande el

cliente.

Amenazas.

e Restriccion total a las importaciones de bandas industriales.
e Aumento de los impuestos arancelarios.

e Pérdidas fortuitas por embarques solicitados.

¢ Represalias de la actual competencia con precios mas bajos.

e Desconfianza del cliente por falta de experiencia.

2.8 Canales de distribucion.

El presente proyecto para adquirir el producto tendra que recurrir a la
importacion de articulos hacia paises que elaborar las bandas industriales,
enfrentandose a variables de negociacion de idiomas, precio, cantidad y
tiempo de espera hacia las bodegas, ello hace que se identifique tres tramos
por donde pasa la mercaderia hasta el usuario final que en este caso son las

industrias.
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Gréafico 1 Canal de distribuciéon

Proveedor del Importadora

exterior de bandas Industria Local

Fuente: Presente Estudio.
Elaborado por: las autoras.

En el grafico 1 se muestra el canal de distribucion del proveedor con el
cual se pone en contacto via telefénica para llegar a un acuerdo sobre el
nuevo pedido, luego el producto llega a las bodegas del proyecto e
inmediatamente para hacer distribuido para el mantenimiento de

maquinarias en la zona industrial local.

Estos pasos se cumpliran cada vez que el inventario se presente
desabastecido y requiera un nuevo embarque para suministrarse de
producto, del mismo modo es tarea del vendedor visitar a las industrias
mostradas en el capitulo de desarrollo y capturar el requerimiento o

reemplazo de repuestos en el rendimiento de sus maquinas.

2.9 Andlisis metodoldgico

Para determinar con claridad el impacto de la demanda en este
segmento de mercado y cuan dificil es enfrentarse a la competencia es
necesario recopilar informacion acerca de los clientes y su forma de cémo
miran el producto antes de adquirirlo. Por lo cual en la presente investigacion
se recopilan las opiniones del Sr. Ivan Bravo Hidalgo, Ignacio Bravo y

Roberto Morales para que aporten con datos que fijen la simulacién
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financiera y conocer que tipos de variables deben ser tomadas en cuenta

para el desarrollo del mismo.

Por consiguiente el proximo paso es determinar el tipo de disefio que
se debe tomar para recopilar los datos de manera eficiente. Existen varios
tipos d investigacion en los cuales se nombra la investigacion descriptiva, la
investigacion exploratoria y la investigacion comparativa, cada una de ellas

con diferentes herramientas para la recolecciéon de datos.

Entre las necesidades del proyecto esta recopilar dos tipo de
perspectiva, una en base a los requerimientos de los demandantes y otra en
funcién a la experiencia de competidores que se encuentran actualmente en
el mercado. Por lo cual se busca conocer una técnica que detalle todos
estas variables que debe tomar en cuenta el proyecto.

La investigacidn descriptiva ofrece obtener datos lo méas detallados
posibles a fin de que ellos cumplan muestren la realidad exacta de lo que
ocurre en el entorno, empleando herramientas de recolecciéon de datos como
la muestra y la entrevista para ello, por lo tanto este disefio es el ideal para

la presente investigacion.

La entrevista serd aplicada para conocer las impresiones del Sr. Bravo
con respecto a los puntos débiles y fuertes del mercado, y la encuesta se la
realiza a los actuales clientes que €l posee para descubrir necesidades que
no han sido cubierta y que con la presente iniciativa se puede plantear en la
propuesta.

Por otro lado con la facilidad de tener un competidor experimentado en
aguella rama, garantiza que se puedan comparar los resultados que
actualmente él obtiene en funcion de la simulacion financiera que se realiza
al final del proyecto. Con la finalidad de incluir muchos aspectos positivos y

filtrar o eliminar aspecto que pueda disminuir la rentabilidad del proyecto.
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2.10 Poblacién

El proyecto esta dirigido para aquellas empresas que requieren el
apoyo de entes especializadas para el mantenimiento y oferta de repuestos
de equipo industrial que empleen en sus mecanismos bandas de tipo
cladsicas lisas, delgadas y cénicas. En la ciudad de Guayaquil existe
empresas destinadas al tratamiento y envase de camaron, pescado,
fabricacion te textiles, que necesitan que su producto pase por diferentes
etapas para su produccion final, por lo tanto ellas forman parte del mercado
objetivo del analisis de factibilidad en el sector.

Emplear una suma total de todas aquellas industrias es identificar solo
aguellas que emplean equipos con bandas industriales, por lo tanto se
tomara como referencia el grupo de clientes del Sr. Ivan Bravo Hidalgo para
este tipo de analisis, tratando de identificar aquellos puntos que desean ser

cubiertos y que la actual competencia aun no las ofrece.

2.11 Muestra

El Sr. Ivdn Bravo maneja un total de 20 clientes dentro de su demanda
de empresas que provee el producto de bandas industriales, por lo tanto se
toma como numero de partida para someterlo a la encuesta con el fin d
definir las preferencias del producto y buscas de qué manera adicional se
puede obtener la fidelidad al cliente por lo menos en los primeros 5 afios que

el proyecto se lleve a cabo.

La herramienta para la recoleccion de informacion es la encuesta, de
tipo cerrada, ya que en base al numero de prospectos para obtener
resultados se pueda manejar informacion especifica y que pueda plasmar si

la actual demanda se siente satisfecha con su proveedor actual o es muy
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volatil de buscar siempre nuevas ofertas que le beneficien mas en el tema de

mantenimiento de sus maquinas.

En el caso del formato de la encuesta, se la estableci6 con los

siguientes parametros:

Tabla 3 Formato de la encuesta

Encuesta

1.- ¢Con qué frecuencia realiza el cambio de bandas de sus maquinarias
mensualmente?

1vez

2Veces __

Mas de 3 veces

2.- ¢ Qué tipo de bandas utiliza?

TIPOA-B

3.- ¢, Qué tipo de actividades desempefia su compafiia?
Industrial

Comercial

Servicios

3.- Indique la forma de pago con la que adquiere sus bandas
Efectivo
Crédito

4.- Si es a crédito ¢ cuantos dias su proveedor le otorga?
30dias
60 dias
90 dias
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5.- Ademas de cambiar las bandas de sus equipos, ¢qué tipo de servicio
adicional desea?

Capacitaciones para el cuidado de las maquinas

Costos especiales en funcion al nimero de unidades adquiridas

Programas de mantenimiento preventivo

6.- ¢Actualmente su proveedor ofrece un equipo especializado que resuma
las condiciones de mantenimiento de sus activos industriales?
Si

No

7.- ¢Cudl es su presupuesto por compras de bandas de las maquinarias

mensualmente?

Fuente: Estudio metodolégico.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 4 se detallan las preguntas de las cuales se va a tomar
informacion de la muestra seleccionada, estas preguntas son formuladas

para cubrir las siguientes incertidumbres que tiene el proyecto.

Pregunta 1, Conocer el nivel de ventas posibles dentro de un mes, si
bien es cierto se tiene un numero considerable de clientes pero es
importante conocer cuantos negocios posibles se pueden cerrar para el
mismo, ello puede dar oportunidad al cierre de contratos y a la consolidacion

entre las dos empresas.
Pregunta 2. Consultar el tipo de bandas que utiliza las maquinas que

tiene el cliente ayuda a mantener en stock aquellos productos que pueden

ser mas demandados; cémo se observé en la definicion del producto, este
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mercado tiene la particularidad de ser muy técnico y especifico en la
medicion de bandas que se demandan.

Pregunta 3. Conocer el tipo de actividad que realiza la compaiia,
ayuda a elaborar una mejor estrategia de promocion, ya que el sector
industrial de por si dispone de mayores equipos para sus actividades diarias
y por ende la disponibilidad de solicitar dicho articulo también aumenta.

Pregunta 4. Este mercado es netamente de empresas e industrias, por
lo cual el consumidor final no es participe del mismo, ademas de que la
mayoria ya tiene contratos cerrados con proveedores, por lo tanto imponer
una fuente de pago puede generar preferencia por la actual oferta, por ello
se consulta que tipo de pago actualmente se maneja, de esta manera se
sigue el mismo patron para evitar que el plan de promocion se vea arruinado

por mejores condiciones de otros proveedores.

Pregunta 5. Desde de conocer aquellos proveedores que disponen de
crédito se les consulta el tiempo que tienen de pago para sus facturas, con
ello se puede mostrar hasta qué punto tienen de beneficio y de cémo
incorporar esto en la propuesta. Lo recomendable radica en que si los
resultados muestran un tiempo de crédito de 60 dias, se oferte este mismo

lapso de espera.

Pregunta 6. Se le consulta a la demanda que otras caracteristicas
desean que se les cubra y que no estan siendo atendidas por la oferta, los
puntos propuestos son, capacitaciones para el cuidado de las maquinas, es
decir otorgar charlas a los encargados de controlar el rendimiento de la
magquina sobre consejos de aviso cuando se necesita un mantenimiento

urgente y no comprometa el dafio con otros componentes de la maquina.

Costos especiales en funcion al numero de unidades adquiridas, al
tratarse de un mercado netamente selectivo, el tema de precio es muy

manejado en funcion de las unidades que se pueda negociar, por lo tanto
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con esta variable se muestra si la demanda est4d gozando el beneficio
adicional por parte de sus proveedores o0 se puede introducir al mercado con

la ayuda de este nuevo servicio.

Programas de mantenimiento preventivo, con este servicio se busca
que el cliente pueda disponer de un cronograma sobre gastos por
mantenimiento para que se ajuste a su flujo de efectivo y tenga por
anticipado aquellas partidas por este concepto. También ayuda al negocio a
formar flujos de ingresos fijos o llamar a sus posibles clientes haciendo
recordatorio del mantenimiento que se debe realizar, teniendo la oportunidad

de cerrar una venta en bandas industriales.

Pregunta 7. Al consultar la demanda sobre el valor adicional de acudir
técnicos especializados en materia se trata de identificar si las industrias
obtienen informacion del rendimiento de cada maquina y poder elegir qué
tipo de activos generan mayores beneficios a su produccion. Si este aspecto
no es prestado por la actual competencia, se identifica un punto de inflexién

por el cual incursionar.

Pregunta 8. Finalmente se consulta al cliente su poder adquisitivo de
compra destinado al concepto de compra de bandas industriales, con ello se
puede conocer hasta qué punto se puede promocionar el producto y cuales

son los alcance de crecer en el mercado.

A continuacién se muestran los resultados obtenidos de las encuestas.
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Gréfico 2 Resultados pregunta 1 encuesta

é¢Con qué frecuencia realiza el cambio
de bandas de sus maquinarias
mensualmente?

B 1vez

B 2 veces

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.

En el grafico 2 se muestra que el rango de solicitar bandas industriales
entre los demandantes se mantiene entre 1 y 2 veces por mes, lo que se
deduce que por captar un cliente se obtengan dos negocios cerrados. Eso
multiplica por dos el nimero de pedidos que se puedan generar en el mes.

Gréfico 3 Resultados pregunta 2 encuesta

2.- ¢Queé tipo de bandas utiliza?

ETIPOA
ETIPOB
HTIPOC

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.
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En el grafico 3 se observa que las bandas de tipo A son utilizadas,
identificando este tipo como el producto estrella del mercado y al cual se
debe tomar en consideracion para mantener por lo menos un 70% de todo el

inventario para la venta.

Gréfico 4 Resultados pregunta 3 encuesta

3.- ¢Queé tipo de actividades
desempeiasu compaiia?

B |ndustrial
B Comercial

Servicios

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.

En el grafico 4 se muestra que los clientes que se manejan en este
sector son de tipo industrial, generando que ellos sean el 55% de toda una
posible cartera de clientes, por lo tanto se recomienda realizar una
investigacion del tiempo de duracion de cada banda para anticiparse a una
posible compra cuando se calcule que el tiempo de desgaste total del
producto.
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Gréfico 5 Resultados pregunta 4 encuesta

4.- Indique la formade pago con la
que adquiere sus bandas

| Efectivo

H Crédito

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.

En el grafico 5 se muestra que la forma de pago que maneja la
demanda con la oferta es de un 55% de participacion en crédito y un 45% en
efectivo, lo cual indica que el determinante de negociar a crédito no es muy
representativo entre la cartera de clientes, si se les ofrece 0 no esta
alternativa no va a variar de manera absoluta en los posibles cierres de

negociacion.

Grafico 6 Resultados pregunta 5 encuesta

5.- Si es a crédito écuantos dias su
proveedor le otorga?

0%

m 30dias
m 60 dias
@ 90 dias

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.
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En el grafico 6 se muestra que entre todos los clientes que disponen
crédito por parte de los actuales ofertantes se tiene un 91% que se maneja
un lapso de tiempo de 30 dias mientras que la diferencia tiene un tiempo
mas prolongado de 60 dias, lo que se deduce que al ofrecer esta facilidad de
pago se la realice en 30 dias maximo.

Gréfico 7 Resultados pregunta 6 encuesta

6.- Ademas de cambiar las bandas de
sus equipos, équé tipo de servicio
adicional desea?

B Capacitaciones para el
cuidado de las maquinas

B Costos especiales en
funcién al nimero de
unidades adquiridas

Programas de
mantenimiento
preventivo

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.

En el grafico 7 se muestra la distribucién sobre beneficios adicionales
por la venta de bandas industriales, segun los requerimientos seleccionados
por los demandantes se tiene que el 60% quisiera tener descuentos
especiales por cantidades que adquieran en un local. Seguido d un 30% en
preferencias de capacitaciones sobre el oportuno manejo de maquinarias y

finalmente un 10% en concepto de mantenimiento preventivo.
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Gréafico 8 Resultados pregunta 7 encuesta

7.- ¢Actualmente su proveedor ofrece

un equipo especializado que resuma

las condiciones de mantenimiento de
sus activos industriales?

0%

L

= No

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.

En el gréfico 8 se muestra que los actuales ofertantes no ofrece un
reporte sobre las bandas adquiridas, es decir no hay una atencion
personalizada sobre el tipo de banda ideal para la maquinaria que usa o

recomendaciones para aumentar el tiempo de vida util de sus activos.

Gréfico 9 Resultados pregunta 8 encuesta

8.- éCual es su presupuesto por
comprasde bandas de las
maquinarias mensualmente?

5% m 3500
® 2500
¥ 3000
m 2200
® 1200
= 600

= 700

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: las autoras.
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En el grafico 9 se muestra que el presupuesto que tienen las industrias
por la compra de bandas industriales donde el rango va desde $700,00
hasta $3.500,00 ddlares lo que indica que una compra minima de este
producto en un pedido serd de $700 con la garantia de tomar todo el
presupuesto ya que el mercado de los demandantes centra su interés en
adquirir todo en un solo paquete que seleccionar cantidad menores entre

varios proveedores.

2.12 Resultados de la entrevista.

Para saber a fondo sobre el manejo del modelo de negocios de las bandas
industriales, se realiz6 una entrevista detallada al Sefor Ivan Bravo Hidalgo
sobre la negociacién con proveedores, tipo de productos que maneja y
clientes que ha captado, producto de ello se obtuvo las siguientes

respuestas.

2.12.1 ; Actualmente qué tipo de articulos a comercializarse?

Los articulos a comercializarse son las bandas industriales de todo tipo que
van desde las bandas clasicas (lisas): A-B-C-D. Las bandas clasicas
(dentadas): AX-BX y las bandas cénicas: 3V-5V-8V.

Ahora que quiere decir cada letra; la medida del ancho, el grosor, por
ejemplo:

Las bandas de tipo A equivale a %2 pulgadas

Las bandas de tipo B equivale a 5/8 pulgadas

Las bandas de tipo C equivale a 7/8 pulgadas

Las bandas de tipo D equivale a 1 Y2 pulgadas

Estos tipos de bandas por lo general trabajan en maquinarias industriales
como: motores estacionarios, trituradoras, maquinarias de canteras, bombas

de aguas en las camaroneras, en el campo minero y petrolero.
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2.12.2 ¢Indique que tipo de caracteristicas tienen los clientes?

Como antes ya mencionado las bandas industriales que se importan al
Ecuador son para el sector industrial, esto quiere decir para empresas que
estan involucradas en el sector secundario; transformacion del producto

primario.

Uno de los grandes clientes que tenemos son las constructoras aqui en el
sector de Guayaquil, las empresas camaroneras en la cual usan las
maquinas de bombas de aguas en los campos. Otro gran cliente son las
molineras que usan maquinas triturados un ejemplo son las molineras en la
cual elaboran harina de pescado, el proceso es la trituracién del pescado y lo

usan como abono y en otras areas.

Otro gran cliente que en el sector de Guayaquil que es muy gigante son las
piladoras, estas maquinas utilizan un nimero de bandas para poder pilar el

arroz.

2.12.3 ¢ A qué precio comercializa cada articulo?

El precio de cada banda en muy variable ya que las bandas tienes una gama
extensa de medidas. El c4digo que se menciona anteriormente como es las
bandas tipo A-B-C-D es la medida del grosor de las bandas y de ahi viene
las pulgadas esto quiere decir que las bandas que se importan a este
mercado van desde A-25 hasta la A-130. De esta forma las bandas tipo B
también varia el precio segun sus pulgadas que van desde la B-25 hasta la
B-210.

Las bandas tipo C van desde la C-50 hasta la C-330. Y las bandas tipo D se
importan mas en los nimeros D-120 D-230 D-240 D-248, que son utilizadas

mas para las trituradoras.
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De esta forma también los precios de las otras bandas industriales varian,
como es en el caso de las AX y BX (x quiere decir dentadas) y de esta

misma forma van las pulgadas.

Y por ende también 3V — 5V — 8V que son bandas cénicas y son especiales

Su precio es un poco mas alto.

2.12.4 ;Quiénes son los proveedores?

En la actualidad contamos con un gran beneficio que es la comunicacion
mediante la tecnologia que en esta era estd muy avanzada. Esto nos
permite tener comunicacion con varios proveedores a nivel internacional.
Uno de ellos es la empresa Solid Corporation SDN. BHD. En la cual es
proveedor de las bandas Toyopower, esta empresa nos distribuye bandas de
tipo A-B-C-D y las bandas AX-BX desde el pais Malasya. Nuestro otro
proveedor es la compafiia V-Belt Global Supply, la cual nos distribuye las

bandas 3V-5V-8V que son importadas desde Estados Unidos.

2.12.5 ;Cuantas cantidades mensuales de articulos comercializa?

Cantidades de bandas que se vende mensualmente varia un numero

aproximado mensualmente entre 200 a 250 unidades de bandas mensuales.

2.13 Analisis de las fuerzas de Porter

2.13.1 Rivalidad entre competidores

Se encuentra dos tipos de competencia en este mercado, aquellas empresas
qgue ofrecen una amplian variedad de bandas, marcas y servicios, también

las constan con personal especializado para dar mantenimiento a la
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maquinaria, pero no ofrecen asesoria para el mantenimiento de las

maquinas y seguimiento para el cambio de repuesto de las mismas.

En sus paginas web detallan las caracteristicas de los productos y
materiales que ofrecen, pero existen también vendedores informales que
constan con variedad de productos y precios mas econdmicos, pero estos
carecen de garantia, asesoria para mantenimiento de maquinarias y de

confianza de parte de los clientes.

Lo cual indica que es un mercado que se maneja por cantidad de stock,
variedad y precio, donde los consumidores eligen aquel proveedor que

ofrezca menor valor en los productos que mantienen en su percha.

2.13.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

El ingreso de competidores a un nuevo mercado no suele ser sencillo,
ya que se encuentran varias barreras para llegar al nivel de las empresas
que estan ya posicionadas en el mercado, en el caso de Ecuador el
incremento de aranceles de importacion y la inseguridad de los clientes a
tratar de cambiarse de proveedores impiden el desarrollo de nuevas

empresas.
A pesar de estas barreras es posible ingresar al mercado cuando se

cuentan con productos mejores que los existentes, con precios mas

asequibles.

2.13.3 Amenazas de ingresos de productos sustitutos

Debido al uso unico de las bandas, no existe un producto el cual lo pueda

sustituir
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2.13.4 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion es elevado ya que solo contamos con solo
dos proveedores, uno de Estados Unidos y otro de Malasia ocasionando que
el proyecto incursione con el incremento de los insumos para la venta y
obligue a su margen de contribucién si el mercado no acepta precios mas
altos o sus competidores no presenten el mismo comportamiento de alzas a

sus productos.

2.13.5 Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacion de los consumidores es alto, ya que no existe
en el mercado con suficiente demanda de donde elegir, los actuales clientes
mantienen relaciones fijas hacia sus proveedores que solo puede incidir su
poder de convencimiento en precios mas bajos o beneficios adicionales que

los competidores aun no ofrecen.

2.14. Estudio técnico.

En cuanto a (Fernandez, 2007) en el estudio técnico se define o se
justifica el proceso de comercializacién y tecnologia a emplear para obtener
el producto, ademas se define el tamafio del proyecto y los costos
relacionados con la operacién y el monto de las inversiones a realizar para

gue el proyecto inicie su operacion.

El estudio técnico debe estar compuesto por las siguientes caracteristicas:

2.14.1. Localizacion.

El autor (Fernandez, 2007) indica que se debe definir la

macrolocalizacion y la microlocalizacion del proyecto en funcion de la
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ubicacion del mercado meta, la disponibilidad de inventario, recurso humano
disponible asi como la infraestructura requerida. Algunos de los aspectos
qgue deben ser tomados en cuenta para definir la ubicacion del proyecto

serian los siguientes:

e Concentracidon geogréfica de la poblacion objetivo del proyecto.

e Regulaciones urbanas para la ubicacién de industrias, comercios,
residencias y complejos educativos.

e Caracteristicas de los suelos.

e Tendencia de desarrollo urbano de las localidades y ciudades y su
relacion con el costo de la tierra.

e Acceso a los centros de distribucion y consumo.

e Ubicacion de la materia prima y de la mano de obra calificada u no
calificada.

¢ Incentivos gubernamentales para la creacion de industrias en ciertas
zonas del pais con el objetivo de generar empleo y desarrollo
economico.

e Estudio de impacto ambiental.

¢ Necesidades e intereses de la comunidad para el establecimiento de
ciertos tipos de proyectos.

También (Fernandez, 2007) afiade que con base a la ubicacion del
proyecto podria estar influenciada por aspectos tan relevantes como la
ubicacién geogréfica de la poblacion objetivo, la ubicacion de las materias

primas, planificacion urbana, o el estudio de impacto ambiental.
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Grafico 10 Localizacion del proyecto.

a\‘“‘"0 B

Comandato Via Daule
&
Paseo Shopping

a

Fuente: Google Maps.
Elaborado por: las autoras.
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2.15 Estructura organizacional

[ Gerente General ]

|

[ Gerente Comercial ]

Contador
General
[ Vendedor 1 ] [ Vendedor 2 ] ‘
Asistente de
Compras
[ Cajero ]
Auxiliar
Contable

[ Bodeguero ]

2.15.1 Descripcion de funciones

Gerente General.- Son los que lideran la compafia, los encargados de

delegar responsabilidades y tomar decisiones.
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Gerente Comercial.- Es el encargado de potenciar la marca del negocio y
hacer que se posicione en el mercado para que se fijen luego metas entre el
personal de ventas y se garantice que la empresa pueda cubrir sus costos

fijos y variables, precautelando la inversion.

Contador General.- Tiene la funcion de organizar en forma de reportes sobre
la situacidn econdmica de la compafia, ademas de recurrir a cualquier
informe que demande las entidades que componen el sistema tributario del

Ecuador.

Vendedores.- Se encargan de persuadir al cliente a través de técnicas de
ventas para que el mismo adquiera el producto, ademas de fomentar
relaciones comerciales a largo plazo con compafias de renombre

internacional.

Asistente de Compras.- Se encarga de negociar con el proveedor precios,
cantidades y calidad de articulos, controlando que el inventario siempre esté
surtido y que cubra algun incremento de la demanda.

Cajero.- Es el encargado de receptar los pagos de los clientes ya sean estos
en efectivo, cheque o tarjeta de crédito, reporta al Contador.
Auxiliar Contable.- Es el encargado del ingreso de la informacion al sistema

contable, da soporte al Contador.
Bodeguero.- Lleva el control de la bodega principal y los registros de

entradas, salidas y stocks de mercaderias, despacha de acuerdo a los

requerimientos suficientemente soportados con documentos.
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CAPITULO 3

MARCO LEGAL

3.1 Constitucién de la compaiiia

'El primer paso legal para iniciar operaciones en el Ecuador es la
constitucién de la compafia. Hoy en dia los procesos son automatizados, y
la manera mas rapida y eficiente de constituir una empresa es a través del
portal web de la entidad publica que regula a las compafias, la
Superintendencia de Compafiias.

Digitando www.supercias.gob.ec es muy sencillo iniciar con el proceso de

constitucion. Los pasos a seguir para realizar este tramite son:
> Ingresar su usuario y contrasefia en el portal de tramites?
> Dar clic en “Reserva de Denominaciéon™
> Se despliega una nueva ventana, dar clic sobre “Constituciéon”.
» Aqui la pagina pregunta si la compafiia a constituir sera Holding o
tenedora de acciones o si se vinculard a estas modalidades a

través de su nombre.>

» Se abre una nueva ventana, aqui se escoge el domicilio legal de la

compaiiia y el tipo de actividad econémica que realizara.®

1 Basado en la informacién de la pagina web www.supercias.gob.ec
2Verimagen 1
3 Verimagen 2
4Verimagen 3
>Verimagen 4
5Ver imagen 5
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http://www.supercias.gob.ec/
http://www.supercias.gob.ec/

Seleccionamos continuar y se abre la siguiente opcién “Reservade
Denominacioén para Constitucion”’

Damos clic en Verificar, y en seguida se despliega un cuadro
donde indica que la denominacion ha sido aprobada, ponemos el
visto en "Acuerdo de Responsabilidad” y nuevamente clic en

reservar®

Volvemos a la pagina principal, y ahora damos clic en “Mis

Reservas™

Se verifica el niUmero de reserva y la vigencia.?

Luego vamos al portal de “Constitucién de compariias”!

Damos clic en “Constituir una compariia”'?

Ingresamos al portal con usuario y contrasefia,*3

Ingresar los datos solicitados en el formulario de solicitud de
constitucion de compafias y adjuntamos los documentos
habilitantes de accionistas y representantes

Se debe realizar el pago correspondiente en el Banco del Pacifico

El notario ingresa al sistema, valida informacion, fija fecha y hora

para firmas de escritura y nombramientos

7Ver imagen 6
8 Verimagen 7
*Ver imagen 9
Oyver imagen 10
1vVerimagen 11
2 yer imagen 12
13 Ver imagen 13
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» Cuando estén validados los documentos los documentos son
enviados al Registro Mercantil que también valida y facilita la

razon de inscripcion de la escritura y los nombramientos

» El sistema genera un niumero de expediente y envia la informacion

al SRI que le asignara un numero de RUC

» Finalmente el sistema notifica que el tramite de Constitucion ha

finalizado.

A partir de septiembre del 2014 se ha aplicado con mucho éxito esta
modalidad de creacion de compaiiias via online, donde todos los servicios
de los abogados, notarios, Registradores Mercantiles y Servicio de Rentas

Internas son automatizados, haciéndolos mas seguros y eficientes.

A continuacién veremos con imagenes reales el proceso mas

detallado en cada una de sus etapas:

Imagen 1 Portal de Tramites

PORTAL DE TRAMITES

Ingresar al Sistema
Usuario: |
‘ Contrasefia
INGRESAR

ESTE SITIO HA SIDO ESTRUCTURADO PARA ACCEDER A LOS SERVICIOS
EN LINEA QUE PRESTA LA SUPERINTENDENCIA DE COMPARiAS A
TRAVES DE SU PORTAL WEB

SIUSTED NO HA INGRESADO TODAVIA REG

S| DESEA VISITAR
COMPARIAS wvrw.s

JPERINTENDENCIA DE

Fuente: Superintendencia de Compafiias y Valores
Elaborado por: Las autoras
Primero debe crearse el usuario y contrasefia en la pagina de la
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Superintendencia para luego ingresar en el Portal de Tramites.

Imagen 2 Portal de Tramites

S
& N e o
S5 Covpanias ———
o

PORTAL DE TRAMITES
SECTOR SOCIETARIO

= N =

~
Resarva de Neis Resarvas
Denominacion

M1 INFORMACION PERSONAL

[~

Actussizar

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: Las autoras

En esta imagen se observan las alternativas del Portal de Tramites, aqui

es donde escogeremos la opcion “Reserva de Dominio”.
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Imagen 3 Reservar Denominacion para Constitucion

SUPERISTE.\'DE.\'CIA
DE COMPANIAS Y VALORES
—

RESERVAR DENOMINACION

Seleccione el tipo de reserva que desea realizar

Fuente: Superintendencia de Compafiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

Una vez que hemos dado clic en Reserva de Dominio nos aparece esta
pantalla, escogeremos la opcion “Constitucion” para continuar con el
proceso, aqui también se puede cambiar o transformar alguna
denominacién, cambiar el nombre para fusionarse con otra compafia o para

escision.
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Imagen 4Reservar Denominacion para Constitucion

Mensaje X

Estimado Usuario
U ¢La compafiia serd Holding (Tenedora de
Acciones)?

Si No

Fuente: Superintendencia de Compainiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

En esta pantalla escogemos si la compafia sera Holding o tenedora de

acciones, o si es que se vinculara su razén social a este tipo de actividades.
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Imagen 5Domicilio legal y actividad econ6mica

Fuente: Superintendencia de Compafiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

En esta pantalla, detallamos el lugar de domicilio legal o de constitucién
de la compafiia, asi como también la actividad econdmica que principal a la

gue se vaya a dedicar.
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Imagen 6Reserva de denominacién para Constitucion

BE Y VALORES
RESERVAR DENOMINACION PARA CONSTITUCION

igentificacién del Sokctante: Fecha del Solickud

Actiigad Econsmica cw

ESTRUCTURA DE LA DENOMINACIGH

Fuente: Superintendencia de Compafias y Valores
Elaborado por: Las autoras

En esta pantalla debe indicarse el nombre de la compafiia, esto pasa
para un proceso de validaciéon automatica en donde la Superintendencia de
Compalfiias y Valores se asegura de que no exista otra empresa creada bajo

la misma razén social o comercial.
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Imagen 7 Razén Social

Fuente: Superintendencia de Compainiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

Aqui es donde el proceso de validacion de la razén social y comercial ha
sido aprobado, una vez que se ha dado el visto en “Acuerdo de
Responsabilidad” aceptamos que para usar ese nombre hay que realizar los

tramites respectivos en la IEPI.

En la siguiente imagen veremos la Confirmacion de la Reserva, con la

cual podremos ir revisando el estado del tramite.
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Imagen 8 Confirmacion de Reserva

4
D S('P['R]\_'TI\DI NCIA
DE COMPANIAS Y VALORES

Su reserva ha sido aprobada exitosamente:

Recuerde que su reserva de denominacion iene una vigencia de 30 dias a partir de la fecha de aprobacién
Usted puede imprimir su absolucion desde nuestro sitio Web Instiucional
hitpiwww Supercias, gob eciconsular_reserva

Nimero de Solictud: 7686300

e

Fuente: Superintendencia de Compaifias y Valores
Elaborado por: Las autoras

Imagen 9“Mis Reservas”

usuario

Fuente: Superintendencia de Compafiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

56



En la pagina principal del portal de tramites damos clic en la opcion
“Mis Reservas”, aqui apareceran todas las solicitudes registradas por el

usuario.

Imagen 10 “Mis Reservas”

SPIIL\'\\'l\q‘\
(MR Y VALK

AL OO

Fabew W - R ) A R —

AN (0 M e

Fuente: Superintendencia de Compafiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

En esta pantalla visualizamos las reservas que hemos realizado y que
por lo general tienen una vigencia de 30 dias, pudiendo ser extendido este

plazo por 30 dias mas.
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Imagen 11 “Constitucion de Compaiiias”

Slil'l RINTENDENCIA
DE COMPANIAS Y VALORES

Cenwo de Mediocion  Irevencion de Lavodo de Activos

Supercias presenta campaia sobre sus SETVICIOS €n redes
sociales

Fuente: Superintendencia de Compafias y Valores
Elaborado por: Las autorass

En la pagina principal escogemos la opcién “Portal de Constitucién de

compainiias”, en donde nos enviara a la pantalla siguiente:

Imagen 12 “Constituiruna Compainia”

% SI'PI RINTENDENCIA
DE COMPANIAS Y VALORES

—_—

CONSTITUIR UNA CONSULTA TU
USUARIO DENOMINACION COMPANIA TRAMITE

Fuente: Superintendencia de Compainiias y Valores
Elaborado por: Las autoras
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Imagen 13 “Constituir una Compainia”

4i
OM Surerivenoecia
=

Ingresar al Sistema

Fuente: Superintendencia de Compafias y Valores
Elaborado por: Las autoras

Una vez que ingresamos al portal nos solicitard que llenemos el
formulario de solicitud de constitucion, nos pide los datos de los accionistas,
y que escojamos Representantes Legales.

Cuando se termine el proceso de digitacion de los datos de los
accionistas nos solicitan adjuntar en PDF cédula de identidad y certificado de

votacion.

Finalmente la Superintendencia nos envia al correo electronico del
usuario solicitante la carta de Absolucion de Denominaciones y un mensaje
indicando que se debe realizar el pago en el Banco del Pacifico con el

namero de tramite y el nombre de la reserva.
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Imagen 14 “Absoluciéon de Denominaciones”

REPUBLUICA DEL ECUADOR
SUPTRANTENDENCIA O COMPATAS Y VALORZS
AD 506 LXTION OF DENOMENACIONE §

OFICINA GUAYACGUL

FECHA DE REIMVACION 25042015 2308 Pu
NARRO 0Q S MTVA

TPO OF RS MERVA: COMITITUOON

W ADVANTT

Nt

A PN OF ATENOER Bu PETIOCKA PREVA REVSON O MEITROS ARDHVOR LE NECRMD GUE I8 A
APRIGADD LA BOUENTE OCN

NOVIRE PROPLRITD
EETA SRV A O CENCUNASON B BLATNARA B, 030014 5306 P

FECUEMOE QUE DOBEAA FINALZAR L PROCE 10 DE CON ITTTUCKON DENTIO DEL PEROCO DE VAL OEZ 0C
B RS MDRVA. UNA VEZ TRAMITE DS MENTE OUBERA PRE JENT AR
A LA IUPDRNTENOENCIA DE OOMPASIA | ¥ VALORE | BL FORMULARO PARA SEXITRO OF DIMECOOM
DOMOLARIA, EL M M0 GUE PODRA ENCONTRAR BN LA JEOCION "OUA | PARA BL USUARO” DEL POSTAL

LA RESONVA O NOUBRE OF | COMPARA KO CTORGA LA TTULARDAD BSERE LN SDERECHD O

NOATRAL 6A VARSA NOARAE SOVERT AL COMEROAL APARENCIA DEITATVA
EATRE OTROS LOS MIVOS RECUBREN PARA BU TITAARCAD (A SHOUCON DEL PROCEDMENTD
REPFECTAVO ANTE EL ABTITLTO BCUATORAND OF PACFECAD NTELECTUAL (85

LA REIDR, A OF LA RAZON SO0 CF UWA COMPARIA DEMIAA CONTENER EXDLLE L AMINTE (08 WIASAEH

AROCS

Fuente: Superintendencia de Compainiias y Valores
Elaborado por: Las autoras

3.2 Requisitos para realizar Importaciones

Antes de abordar los requisitos para obtener la licencia de importador, es

importante conocer que son las importaciones.
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Segun la (SENAE, 2014)% “La accién de ingresar mercancias extranjeras
al pais cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras,

dependiendo del Régimen de Importacion al que se haya sido declarado”.

Segun (SENAE, 2014) “Los Regimenes de Importacion segun la misma

entidad gubernamental son los siguientes”:

» “Importacion para el Consumo” (Art. 147 COPCI)

» “Admision Temporal para Reexportacion en el mismo estado” (Art.
148 COPCI)

» “Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo” (Art. 149
COPCI)

» “Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria” (Art. 150
COPCI)

» “Transformacién bajo control Aduanero” (Art. 151 COPCI)

» “Depdbsito Aduanero” (Art. 152 COPCI)

» “Reimportacion en el mismo estado” (Art. 152 COPCI)

Para (SENAE, 2014) “todos aquellos contribuyentes que hayan sido

registrados en el sistema ECUAPASS como importadores y que tengan

aprobacion del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador”.

14 Concepto tomado de la pagina web oficial http://www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action#re4
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Segun (SENAE, 2014) “1SPara realizar los tramites de importacion
como ya hemos mencionado, es necesario que obtengamos un registro

como importador, este tramite procede realizando los siguientes pasos”:

> “Obtener el RUC en el Servicio de Rentas Internas del Ecuador”
(SENAE, 2014) (en el caso que no se encuentre registrado el

Contribuyente)

> “Adquirir un certificado digital para firmas electrénicas; en el pais
dos entidades la proporcionan” (SENAE, 2014) (Banco Central del
Ecuador y Security Data)

» “Registrar su nombre y crear usuario en el portal de ECUAPASS”
(SENAE, 2014)

> “Registrar la firma electronica” (SENAE, 2014)

Para desaduanizar la mercaderia importada es necesaria la

contratacion de un Agente Aduanero certificado por la SENAE.

Segun (SENAE, 2014) “Se presenta el DAI (Declaraciéon Aduanera de
Importacién) en formato electronico y en los casos especiales que designe la
Direccién General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador sera de
manera fisica, se debe complementar el aforo fisico con el envio digital de

los documentos soporte que no se presenten en formato electrénico.”

En referencia a (SENAE, 2014) “Si el Contribuyente no cumple con la
presentacion de los documentos en 30 dias calendario desde la fecha en

gue arribe la mercaderia, implica su abandono tal como lo establece el €art.

15 Andlisis basado en la informacién obtenida en la pagina web http://www.aduana.gob.ec
16 Referencia citada en base a los articulos del COPCI.
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142 del COPCI sin perjuicio de la imposicion de la respectiva multa por falta
reglamentaria de acuerdo a lo establecido en el literal d) del art. 193 del
COPCI. (Art. 67 Reg. COPCI).”

Para (SENAE, 2014) “El DAI debe ir acompafado de los documentos
de acompafamiento y soporte. Segun el Art. 72 Reg. COPCI nos indica que
los documentos de acompafiamiento son ’aquellos denominado de control
previo, deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia
deben presentarse, fisica o electrénicamente, en conjunto con la Declaracién

Aduanera, cuando estos sean exigidos”.

El Art. 73 Reg. COPCI en cambio nos da el concepto de los
documentos soporte, y nos dice que son (SENAE, 2014) 8 “la base de la
informacion de la Declaracion Aduanera a cualquier régimen. Estos
documentos originales, ya sea en fisico o electrénico, deberan reposar en el
archivo del declarante o su Agente de Aduanas al momento de la
presentacion o transmision de la Declaracion Aduanera, y estaran bajo su

responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley”.

Estos documentos son: factura comercial, certificado de origen (si

procede), documentos solicitados por la SENAE o el COMEXI.

Una vez gue se transmite la Declaracion Aduanera, obtenemos un
namero de refrendo y canal de aforo. Existen diversos canales de aforo entre
los cuales tenemos aforo automético, electronico, documental, fisico

intrusivo, fisico no intrusivo.

Antes del pago de tributos, y una vez que se ejecute el aforo, siempre
y cuando no exista ninguna novedad; la Aduana dispone del levantamiento o

retiro de las mercaderias.

7 Concepto tomado de la pagina web www.aduana.gob.ec
18 Concepto tomado de la pagina web www.aduana.gob.ec
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Los Tributos que se cancelan son los derechos arancelarios,
Impuestos y tasas por servicios.

Debemos conocer a que clasificacion arancelaria pertenecen las
mercaderias que se estan importando para poder establecer los valores a

cancelar como tributos al Comercio Exterior.

®Para conocer mas sobre los impuestos en importaciones es

necesario saber sus conceptos:

» “AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Impuesto
administrado por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable segun el
tipo de mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y
Flete” (SENAE, 2014)

» “FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que
administra el INFA. 0.5% se aplica sobre la base imponible de la
Importacion.” (SENAE, 2014)

» “ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el SRI.
Porcentaje variable segun los bienes y servicios que se importen.
(Consulte en la pagina del SRI: www.sri.gob.ec, link: Impuestos)”
(SENAE, 2014)

» “IVA (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI.
Corresponde al 12% sobre: Base imponible + ADVALOREM +
FODINFA + ICE” (SENAE, 2014)

19 Conceptos tomados de la pagina oficial www.aduana.gob.ec
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3.3 Proceso legal para Importar

En el siguiente diagrama de flujo podemos observar el proceso legal

de importacién y los intervinientes en el mismo.

Embresa

Proveedor

Recibe la cotizacion Solicita la

cotizacién al

Envia la cotizacion

. Recibe la cotizacion
NN nrecins

v anrueba la

Despacha el pedido Realiza el pago al
proveedor

p Contrata un agente
Embarca la mercancia

aduanero

Los productos son
transportados hacia

Ecuador

Entrega

documentos

Aduana

Recibe la

mercancia

Recepta documentos

legales de importacion

Analiza y revisa la

mercancia y los



Solicita el pago de los

Se cancelan los tributos y impuestos

aranceles

Se libera la mercancia
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO.

En el presente estudio financiero se analizan los rubros que debe
contemplar el proyecto para ponerlo en marcha, actualmente el giro del
negocio propuesto radica en importar bandas desde Estados Unidos y
Malasia, comercializarlo a empresas que se dedican a la actividad industrial,
por lo tanto se debe contar con un departamento que se encargue de todo el

proceso de importacion hasta las bodegas de la compaifiia.

Al tratarse de un mercado limitado en clientes, la mejor oferta es la que
se lleva el pedido, por ello lo determinado en el plan de marketing es
indispensable para posicionarse en el mercado. Sin embargo todos estos
planes de accién son llevados de la mano con sus respectivos centros de

costos, por ello el estudio financiero se concentra en los siguientes puntos:

e Realizar un plan de inversiones para la puesta en marcha.

e Determinar el capital de trabajo como respaldo al posicionamiento del
mercado.

e Evaluar las fuentes de financiamiento del proyecto.

e Realizar un plan de remuneraciones sobre el personal contratado.

e Cuantificar los respaldos del proyecto vs obligaciones con terceros a
través de un Balance General.

e Evaluar la situacion econémica del proyecto.

¢ Realizar una simulacion del modelo de negocios propuesto.

e Determinar el punto de equilibrio a fin de cubrir costos por cada producto

definido.
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En primer lado a mostrar en el proyecto es su plan de inversiones, cuyo
tiempo de vida util se evalua en referencia a la administracion tributaria quien
clasifica el tiempo de uso de la siguiente manera:

Equipos de oficina 10 afios.

Muebles de oficina 10 afios.

Equipos de computacion 3 afios.

Vehiculos 5 afios.

Edificios 20 afos.

De acuerdo a la estructura de la compafia el requerimiento de activo fijo

gueda distribuido de la siguiente manera por departamentos.

Departamento de Gerencia General.
1 escritorio. (Equipo de oficina)
1 computadora. (Equipo de computacion)

1 impresora. (Equipo de computacion)

Departamento de Administracion.

5 Escritorios (Equipo de oficina)

5 computadoras. (Equipo de computacion)
1 archivador aéreo (Equipo de oficina)

3 archivadores. (Muebles de oficina)

Departamento de ventas.

3 escritorios. (Muebles de oficina)

3 computadoras. (Equipo de computacion)
2 archivadores aéreos. (Muebles de oficina)
1 mesa de trabajo para 3 personas.

1 pizarron acrilico. (Muebles de oficina)

1 juego de sala. (Muebles de oficina)
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De manera general para todo el sitio donde funciona el negocio se
requiere un sistema de aire acondicionado para aislar el calor propio del

clima de la ciudad de Guayaquil.
La distribucion fisica del negocio comprende la instalacion de una bodega
que almacene provisionalmente la mercaderia hasta que el vendedor realice

su gestion de cierre de venta con el cliente.

Grafico 11 Distribucién de la organizacion en local

Sala de
reuniones de Bodega
ventas
- ) Zona de despacho
Departamento administrativo P
Caja Puestos de vendedores

Sala de espera de clientes
Gerencia General

Entrada

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: las autoras.

En el grafico 10 se observa como esta distribuida la organizacion en todo
el local que funciona el proyecto. Se espera que el tipo de clientes que
atiendan los vendedores sean netamente mensajeros o personal del
departamento de compras. Existe una caja para la recepcion de dinero por
pago de preguntas pendientes y una bodega que se encargue de custodia la

mercaderia que se importa hasta que se facture al cliente.
El costo total por alquiler es de $2500,00 el mismo que sera incorporado

en el rubro de capital de trabajo como medida de prevenciéon mientras los

vendedores consiguen clientes y el negocio se posicione en el mercado. En
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cuanto a las adecuaciones que se debe realizar al local se encuentran la
divisibn de cada departamento, conexiones de agua, luz y teléfono, cuyos
rubros se amortizan conformen en 5 afios limite del tiempo de evaluacion del
proyecto.

Segun (Guzman, 2010) todo proyecto de comercializacion de
productos y servicios, debe involucrar tanto el manejo de bienes inmuebles
como muebles para atender a los clientes y brindar un ambiente de trabajo al
recurso humano, esta clasificacion es necesaria para elaborar el plan de
depreciacion basado en el horizonte de planificacion de la estructura
financiera a evaluar, ya que un prondstico mal elaborado puede repercutir de
manera perjudicial en el resultado de los indices de rentabilidad y deducir de

manera incorrecta la aceptacion o no del proyecto realizado.

A continuacion se muestra una tabla detallando las inversiones
necesarias en el proyecto:

Tabla 4 Gastos de constitucion

Equipo de oficina $ 500.00 $ 4,500.00 10 $ 450.00

Escritorio (gerencia)

Archivador aéreo (administracion)

U= o

Escritorio (administracion)

[
[

Muebles y enseres
Archivador (administracién)
Escritorios (ventas)
Archivadores (ventas)

Mesa de trabajo (ventas)
Pizarron acrilico (ventas)

$ 600.00 $ 6,600.00 10 $ 660.00

I N I8 1 2 )

Juego de sala (ventas)

[
o

Equipos de computacién
Computadora (gerencia)
Impresora (gerencia)
Computadora (administracién)
Computadoras (ventas)

$ 650.00 $ 6,500.00 3 $2,166.67

(VN [V 1o o

Instaciones y adecuaciones 1 $ 5,000.00 $ 5,000.00 5 $ 1,000.00
Constitucion legal 1 $2,000.00 $1,500.00 5 $300.00

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: las autoras.
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En la tabla 5 se muestra que los activos necesarios para el proyecto se
dividen en dos grupos, uno referente a aquellos bienes que se pueden tocar
y sirven de apoyo a la gestién de control financiero de la compafiia, y el otro
a los rubros por concepto de mejoramiento de atencion y rubros legales

antes de la puesta en marcha.

El total de inversiones se concluye por la suma de los $17.600 dolares
para activos tangibles mas los $6.500.00 de activos intangibles es decir un
valor de $24.100.00 dicho valor se debe determinar si se asocia con la

obtencién de recursos propios o apalancamiento financiero.

El siguiente paso comprende en determinar el valor por concepto de
capital de trabajo, sin embargo para ello es necesario determinar el valor por
concepto de mercaderias a disponer en bodega hasta que se logre la

primera venta.

Por lo tanto a continuacion se procede a elaborar los costos de
mercaderias que el proveedor establece en el exterior por embarcar los lotes

en los embarques hacia el Ecuador.

Segun (Guzman, 2010) el estudio y la ejecucion de un proyecto se realiza
en cuatro fases, la pre inversion o factibilidad, la instalacién, el
funcionamiento y la liquidacion. Los recursos empleados en las fases de
factibilidad y de instalacion se conocen en términos financieros como
inversiones, en tres acepciones, inversion fija, inversion diferida y capital de

trabajo.

Como primer punto a tratar se encuentran las inversiones en el
proyecto, en referencia a (Guzman, 2010) indica que la valoracion de los
recursos que se requieren para la instalacion, el montaje y el comienzo del
funcionamiento del proyecto es lo que se conoce como las inversiones en el

proyecto.
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En un estudio de factibilidad para una empresa que presta servicios,

se pueden encontrar las siguientes inversiones:

e Constitucion y organizacion de la empresa.

e Uso de patentes y licencias para el proceso.

¢ Alquiler de instalaciones y adecuaciones del local comercial.
e Maquinarias y equipos.

e Capital de trabajo.

e (Gastos financieros en la instalacion.

Los rubros descritos se pueden clasificar como inversiones fijas,
inversiones diferidas y capital de trabajo. A continuacién se describen como
identificar un rubro dentro de las clases de inversiones mencionadas, de tal

manera que se facilite el ordenamiento de balances y estados proyectados.

4.1 Costos.

En este punto se debe describir los procesos de que llevan a cabo para
la obtencion de las mercaderias para la venta, independiente si incursionan
proveedores locales o extranjeros, incluyen estos valores como transportes,
gastos por aranceles, costo de manejo de inventario, rotacion de la

mercaderia, distribucion del producto, y transporte local a los clientes.

En este rubro debe detallar que tipo de recurso humano maneja el
inventario, costos de sueldos y metas que deben alcanzar de ser necesario.
Las necesidades de mercaderia deben estar relacionadas con la proyeccion
de ventas planificadas al final de la estrategia de mercado, y las

caracteristicas del articulo definido en el estudio de mercado.

Por tratarse de ser un mercado técnico, los producto varian de acuerdo al

tamafio que solicite el cliente, por ello al tratarse de Bandas tipo A se
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subdividen en otros subproductos los cuales se manejan cada uno con sus
diferentes costos. A continuacion se muestra un detalle de los subproductos
gue maneja las bandas tipo A lisas.

Tabla 5 Listado de productos de bandas tipo A

BANDAS A [LISAS)
BANDAS PRECIO
A S 050
A6 S 052
A27 5 054
A2B 5 055
A2 5 058
A30 5 0.60
A3l S 062
Ad? S 064
A33 5 065
A34 5 068
A35 5 070
A36 5 071
A37 5 074
A3S S 076
A39 0r7
A-40 D20
A4l [<F.7
A42 5 023
A43 5 026
A4 5 038
A4S 029
A46 09?2
AA4T 094
A42 5 095
A49 098
AS0 100
AS51 101
A52 5 104
A5 5 105
A5 S 107
ASS 110
ASE 113
AST 115
ASE 1ar
AS9 119
A6l 122
A-61 123
A-62 124
A63 5 125
Ae1 5 128
At S 129
AGG S 131
A6l 5 134
A6 5 135
ALY S 137
A0 S 140
A7l 5 142
AT72 144
A-73 145
A-74 147
ATS 5 148
ATE 150
A-FT 152
A-78 154
AT 5 155
A0 157
A8l 160
A-82 162
AS3 164
AB4 5 168
AB5 5 170

Fuente: Proveedores.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 6 se detallan los valores en costos por adquirir dichos
productos, al tratarse de varias subdivisiones se procede a determinar un
costo promedio por todo este grupo de productos, de tal manera que se

logre identificar un valor que pueda ser analizado tanto en la simulacion del
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estado de resultados como en la determinacion del punto de equilibrio. La
suma total de todos estos costos da como resultado $169.36 actualmente en
el listado se encuentran 106 subproductos, lo que da como costo promedio
$1.60 para el producto de Bandas lisas tipo A.

Tabla 6 Listado de productos de bandas tipo B

BAMDAS B (LISAS)
RANDAS PRECIO UNITARIO
B-41 $ 126
B45 $ 138
B-46 $ 140
B-A7 $ 142 iﬁ 4 :g
3
B4a $ 144 B-152 3 A.85
B49 $ 146 B153 3 A.87
B-50 $ 150 P : 492
B51 $ 156 B155 3 196
B52 $ 160 B 156 3 498
B-53 $ 162 B157 3 5.02
B-54 $ 168 B-158 5 5.06
B-55 $ 1.70 B-159 5 5.12
B56 $ 172 B-160 S 5.15
B57 $ 1.74 B-161 $ 517
B-58 3 178 B-162 5 521
B59 $ 180 B-163 5 5.6
BE0 3 184 B-164 3 528
B-165 3 532
B 61 $ 188 B-166 3 5.35
B 62 $ 150 B167 5 537
B 63 $ 194 B-168 B 5.1
B-64 $ 192 B-169 3 5.46
B-65 $ 2.01 B-170 5 5.48
B-66 $ 2.04 B-171 5 5.52
B &7 S 2.06 B172 3 5.56
B68 3 708 B-173 3 5.58
BE5 s 210 B-174 5 5.62
B70 $ 215 B-175 3 5.66
F%7) 3 718 B176 3 5.68
- il B -
B73 $ 224 B-179 3 5:73
B74 $ 227 5180 s T
B-75 $ 230 B8l 3 586
B76 $ 233 B182 3 588
B77 $ 236 B-183 3 5.92
B78 $ 239 B-134 5 5.96
B-79 $ 242 B-185 S 5.99
B-20 3 245 B-186 5 6.02
B-&1 $ 249 B-187 > 6.05
B2 3 251 B133 > 6.07
B-23 [ 255 B-189 -3 6.11
Cra—r |t =
B-25 $ 261 19z 3 e21
B85 $ 263 B193 3 626
B&7 $ 267 5104 3 678
B88 $ 269 B195 3 631
B 49 $ 273 8196 3 635
B-50 $ 2.76 B-197 S 638
B-91 $ 279 B-198 3 6.41
B-92 $ 282 B-199 5 6.45
BS3 s 285 B-200 > 6.47
Bo4 3 288 B201 3 6.52
B95 $ 291 B202 4 655
B9 $ 294 B-203 > 6.58
Be |$ 27|13 o
B 58 $ 300 B-206 5 6.68
B-99 $ 3.06 BZ07 5 672
B-100 $ 300 B208 3 6.76
B-101 $ 3.12 B209 3 678
B-102 $ 3.15 B21D : 6.82
B-103 $ 3.18
B-104 $ 322

Fuente: Proveedores.
Elaborado por: Las autoras.
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En la tabla 7 se muestra que el nUmero de subproductos por tipo B
aumenta a 167 con un costo mas alto de $4.03 en promedio, lo que indica
que aquellos clientes que requieren este producto dispondran mayor
presupuesto para la compra o mantendran su stock de inventarios con
productos en menos cantidades.

Tabla 7 Listado de productos de bandas tipo B

BANDAS C {LISAS)

BANDAS PRECIO UNITARIO 100 S 1379
50 5 8.26 c101 $ 13.93
c51 5 841 c102 S 14.07
C52 5 8.58 c103 S 14.21
c53 5 875 ci0a S 1232
c54 5 8.38 C105 s 14.49
€55 5 9.03 C 106 S 14.62
C56 5 9.17 c107 S 14.76
c-57 5 932 108 3 14.90
58 L) 9.46 C109 $ 15.03
59 s 9.60 c110 S 1518
60 $ 9.75 111 5 1531
Cc-61 s 9.90 112 S 1558
C-62 s 10.05 113 s 15.73
C-63 5 10.20 114 3 1573
c-64 5 10.36 T S 1586
65 3 1049 c116 3 16.01
c-66 5 10.64 117 S 16.13
c-6/ 5 10.78 118 S 16.27
c68 5 10.93 119 3 16.41
S S S —

- c121 5 16.70
< —
C-73 5 11.66 c123 s 16.97
c-74 4 11.81 €124 s 17.10
c-75 4 11.96 €125 5 17.24
c-76 3 1212 €126 > 17.38
7 < 1276 127 S 17.52
78 5 .40 128 5 17.66
c79 5 1255 €129 5 17.80
C80 5 1261 €130 % 17.94
c81 3 12.76 c131 $ 18.06
) S 01 132 3 18.21
53 3 .06 c133 5 18.34
A 3 =71 134 3 18.49
a5 S 1336 c135 5 18.62
c87 3 13.73 C-137 $ 18.89
=88 3 13.88 138 $ 19.04
Cc-89 5 14.02 €139 s 19.18
c-90 5 14.17 €140 5 1931
c91 5 14.32 c141 $ 19.45
c-92 5 14.47 C142 $ 19.59
c-93 $ 14.62 C143 5 19.73
c94 5 1476 C144 5 19.86
c-95 s 14.90 C-145 S 20.00
C-96 s 15.05 C-146 S 2014
c-97 s 15.20 C-147 S 20.28
c-98 s 15.35 C-148 s 2042
C-99 s 15.50 C-149 s 2055
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C-150 5 20.69
C-180 s 2483
C-181 5 2496
C-182 s 25.10
Cc-183 5 25.24
C-184 s 25.38
C-185 5 2551
C-186 4 2565
Cc-187 5 25.79
C-188 s 2593
Cc-189 5 2607
C-190 s 2621
C-191 4 26.34
C-192 5 2648
C-193 4 2662
C-194 5 26.89
C-195 s 2703
C-196 5 2717
c-197 s 2717
C-198 5 2731
C-200 s 27.58
Cc-201 5 2772
C-202 s 27.86
Cc-203 5 2799
C-204 5 2813
C-205 s 2841
C-206 5 2855
C-208 s 2868
Cc-209 5 28.82
c-210 s 2897
C-220 5 3035
C-225 5 31.03
C-230 s 31.73
C-240 5 33.10
as s 33.79
Cc-247 5 34.07
C-250 s 34.48
C-258 5 3358
C-260 5 35.86
C-265 s 36.55
C-270 5 37.24
C-272 s 37.51
C-275 5 3793
C-280 s 38.62
C-284 5 3917
C-285 5 39.30
C-290 s 3999
C-295 5 40.68
C-300 s 41.37
C-315 5 4344
C-320 s 4413
C-330 5 4551

Fuente: Proveedores.
Elaborado por: las autoras.

En el caso de las bandas tipo C, el subproducto aumenta en mayor
cantidad de variedad, ascendiendo a una totalidad de 152 subproductos con

un costo promedio de $20.21.
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En la encuesta se establecido que el nUumero de promedio de consumo
que destinan los clientes para repuestos de sus maquinas es de $1200.00

dolares lo cual quedan distribuidas las ventas de la siguiente manera.

Tabla 8 Prondstico de ventas

Bandas tipo A 70% $980.00 18 17,640.00

Bandas tipo B 25% $350.00 7 2,450.00

Bandas tipo C 5% $70.00 2 140.00

Total de ventas 20,230.00

Presupuesto de bandas en promedio $1,400.00
Numero d clientes posibles 25

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 9 se muestra el nivel de ventas posibles a generar dentro de un
mes. Se prevé que los vendedores capten un total de 25 empresas del
sector industrial cuyo presupuesto en bandas industriales sea en promedio

de $1,400.00 ddlares, segun valores en encuesta.

En la encuesta se consulté al mercado sobre el tipo de bandas que utiliza
sus activos fijos, donde el 70% indica que su compra se centra en aquellas
de tipo A, el 25% en aquellas de tipo B y un 5% en las de tipo C. Lo que
indica que hay la probabilidad que de 14 pedidos que se realicen, 10 se

hagan por bandas tipo A, 4 por tipo By 1 por tipo C.

El producto estrella del mercado seria el Tipo A lo que sugiere que en este
tipo de proyectos se adquiera bandas de cualquier tipo de medicion pero que
encierre la clase A para que de esta manera se disponga de stock de

acuerdo a los requerimientos del mercado.
Segun la entrevista al Sefior Ivan Bravo indica que por cada producto se

obtiene un margen aproximado del 300%, generando una ventaja en la

comercializacion ya que a pesar de manejar un amplio stock, el costo por
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unidad es demasiado bajo, lo que permite que un articulo adquirido en $0.50
centavos se pueda vender a $2.50 délares.
En base a esta variable se tiene como resultado el siguiente prondstico de

costo:

Tabla 9 Prondstico de compras

Bandas tipo A 70% $326.67 18 5,880.00

Bandas tipo B 25% $116.67 7 816.67

Bandas tipo C 5% $23.33 2 46.67

Total de ventas 6,743.33

Presupuesto de bandas en promedio S 466.67
Numero d clientes posibles 25

Fuente: Estudio financiero.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 10 se muestra que para invertir un total de $1400.00 en
presupuesto se necesita un costo de venta de $466.67. Es decir que el punto

fuerte del negocio se centra en manejar un variado nimero de mercaderias.

Para aprovechar el enorme margen de contribucion a tener de cada articulo
es necesario establecer metas de ventas a cada vendedor que se contrate a
fin que se incremente el numero de pedidos solicitados y con ello aumenten

las ventas.

4.2 Presupuesto de nOmina

El proyecto cuenta con dos tipos de gestibn una de ventas y otra
administrativa, por lo tanto estos centros de costos estaran clasificados de
acuerdo a la naturaleza de como aportan a la compafiia, es decir aquellas
personas que trabajan para captar clientes de aquellas que se dedican a
controlar y evaluar la gestion de adquirir el producto y precautelar que el

mismo llegue en buenas condiciones al cliente.
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A continuacion se muestra el presupuesto por concepto de némina del
recurso humano, adicionando todos los beneficios de ley dispuestas en el

vigente codigo de Trabajo.

Tabla 10 Presupuesto por némina

Gerente comercial $700.00 $85.05 $ 58.33 $58.33 $29.50 $29.17 $960.38
Vendedor 1 $ 600.00 $72.90 $ 50.00 $50.00 $29.50 $25.00 $827.40
Vendedor 2 $ 600.00 $72.90 $ 50.00 $50.00 $29.50 $25.00 $827.40
Gerente General $ 800.00 ‘ $97.20 ‘ S 66.67 ‘ $66.67 | $29.50 $33.33 | $1,093.37
Contador $500.00 $60.75 S 41.67 $41.67 $29.50 $20.83 $694.42
Asistente de compras $ 400.00 $ 48.60 $33.33 $33.33 $29.50 $16.67 $561.43
Cajero $ 400.00 $48.60 $33.33 $33.33 $29.50 $16.67 $561.43
Bodeguero. $354.00 $43.01 $ 29.50 $29.50 $29.50 $14.75 $500.26
Auxiliar contable. $354.00 $43.01 $29.50 $29.50 $29.50 $14.75 $500.26

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: Las autoras.

En la tabla 11 se determina el presupuesto en el cual, la partida asciende a
$6,526.36 dolares, con ello se cubre un segundo punto para determinar el
capital de trabajo del proyecto. En este caso sino se genera ventas el primer
mes la empresa igual debe pagar este rubro, el tiempo prudencial por
planear el convencimiento a los clientes se llama posicionamiento de

mercado.

4.3 Capital de trabajo

En el capital de trabajo se manifiestan todos los rubros necesarios para
disponer de fondos suficientes desde el tiempo que se solicita la importacion
del producto hasta el momento donde se logra realizar la primera venta y el
cobro del mismo, dentro de este rubro esta la totalidad de la mercaderia a
disponer, el total de gasto en ndémina y otros conceptos de gasto de ventas

por movilizacién, tarjetas de presentacion, y reuniones con el cliente.
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Tabla 11 Capital de trabajo del proyecto

Afio 1
Inventario de mercaderia 80,920.00
Némina 51,831.90
Gastos de ventas 21,257.64

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 12 se muestra los rubros que componen el capital de trabajo de
manera anual sin embargo es necesario determinar el total de dinero a
disponer de acuerdo al flujo de dinero que se tarda en llegar por causa del

posicionamiento de mercado.

Tabla 12 Capital de trabajo del proyecto

Dias de Adquisicion y Produccién 30
Dias de Venta 30
Dias de Cobro 0
(-) Dias de Pago 0

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: Las autoras.

Se divide el total anual por rubros generados independientemente de las
ventas para los 360 dias que tiene el afio y multiplicado por el tiempo que
tarda el productos en venderse y generar beneficios adicionales para la

compaifiia.
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El resultado que se obtiene es:

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: Las autoras.

Es decir que este es el valor que se requiere para que el negocio funcione si
al principio no se generan ventas y los vendedores recién estan en planes de

capacitacion y entablando negociaciones con las empresas.

4.4 Financiamiento

En referencia a (Martinez, 2013) indica que las decisiones que se
adoptan en el estudio técnico corresponden a una utilizacién de capital que
debe justificarse de diversos modos desde el punto de vista financiero.
Como primera instancia se debe indicar si los realizadores de proyecto
cuentan con recursos financieros para que sus inversiones cubran gastos
corrientes y llevar a cabo la iniciativa, los que comprenden tamafo,
localizacion, estructura de organizacion, pago a recurso humano vy

cumplimiento del calendario de evaluacion.

El autor muestra que el estudio financiero debe empezarse por indicar
las necesidades totales de capital, desglosadas en capital fijo, estudios,
patentes, organizacion, terrenos, equipos e instalaciones y capital circulante
disponible para mantenimiento de activos, o mercaderia en bodega para la
venta. Estas necesidades de capital deben escalonarse en el tiempo,
durante el periodo de construccion y durante el periodo de operacién del

proyecto.
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De acuerdo a las caracteristicas del proyecto, debe tomarse la decision si los
recursos financieros deben mostrarse en moneda local o incluir la
convertibilidad si el intercambio de divisa tiene un margen considerable y se
trata con proveedores o clientes del exterior. La clasificacion de la inversion
se apoyara por el estudio técnico el cual debe haber detallado qué parte de

los equipos e insumos tendrian que importarse.

La forma de financiamiento es cubrir todos los rubros de los activos fijos y
diferidos con préstamos a entidades financieras y la diferencia asumirlo con

capital propio de la compainiia.

Con lo cual se obtienen los siguientes resultados:

Inversion Total

Inversion activos intenagibles 6,500.00
Inversion activos tangibles 17,600.00
Capital de trabajo 25,668.26

49,768.26

Capital Propio 25,668.26

Capital Requerido 24,100.00

Condiciones del Crédito

Valor del Préstamo 24,100.00
Periodos de pago 20
Tasa de interés 15.2000%
Forma de capitalizacion trimestral

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: Las autoras.

La tabla de amortizaciébn sobre el requerimiento del capital queda de la

siguiente manera:
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Tabla 13 Tabla de amortizacion

0

1 24,100.00
2 23,033.62
3 21,953.73
4 20,860.17
5 19,752.75
6 18,631.31
7 17,495.66
8 16,345.62
) 15,181.02
10 14,001.67
11 12,807.37
12 11,597.95
13 10,373.22
14 9,132.96
15 7,877.00
16 6,605.13
17 5,317.15
18 4,012.85
19 2,692.04
20 1,354.49

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras

305.27
291.76
278.08
264.23
250.20
236.00
221.61
207.04
192.29
177.35
162.23
146.91
131.39
115.68

99.78

83.66

67.35

50.83

34.10

17.16

1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65
1,371.65

24,100.00
23,033.62
21,953.73
20,860.17
19,752.75
18,631.31
17,495.66
16,345.62
15,181.02
14,001.67
12,807.37
11,597.95
10,373.22
9,132.96
7,877.00
6,605.13
5,317.15
4,012.85
2,692.04
1,354.49
0.00

En la tabla 14 se muestra el comportamiento del flujo de pagos a la entidad

financiera, en ella comprende 20 capitalizaciones en 5 afios es decir pagos

trimestrales iguales de $996.01 los cuales afectan directamente al flujo de

caja del proyecto.

A continuacién se muestra el resumen de cémo afecta el rubro por

apalancamiento financiero en todo el proyecto.
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Tabla 14 Resumen de pagos anuales por apalancamiento

ler. $ 1975275 S 1,139.34 $ 4,347.25
2do. $ 1518102 S 914.85 $ 4,571.73
3er. $ 1037322 S 678.78 $ 4,807.80
4to. S 5317.15 $ 430.52 $ 5,056.07
Sto. S {(0.00) S 169.44 $ 5,317.15
TOTAL $ 5062413 $ 3,33293 $ 24,100.00

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras

4.5 NOmina por recurso humano.

El personal que trabaja en la compafiia debe tener una remuneracién que le
ayude a solventar sus gastos personales, por ello en el presupuesto a
plantearse se debe incluir este rubro como un valor fijo que debe incurrir el

proyecto, a continuacion se muestra la nébmina a generar en el proyecto.

Tabla 15 Presupuesto por némina

Gerente comercial $700.00 $ 85.05 $58.33 $58.33 $29.50 $29.17 $960.38
Vendedor 1 $600.00 $72.90 $ 50.00 $50.00 $29.50 $25.00 $827.40
Vendedor 2 $600.00 $72.90 $ 50.00 $50.00 $29.50 $ 25.00 $827.40

Gerente General $800.00 $97.20 $ 66.67 $ 66.67 $29.50 $33.33 $1,093.37
Contador $500.00 $60.75 S 41.67 $41.67 $29.50 $20.83 $694.42
Asistente de compras $400.00 $ 48.60 $33.33 $33.33 $29.50 $16.67 $561.43
Cajero $ 400.00 $48.60 $33.33 $33.33 $29.50 $16.67 $561.43
Bodeguero. $354.00 $43.01 $29.50 $29.50 $29.50 $14.75 $500.26
Auxiliar contable. $354.00 $43.01 $ 29.50 $29.50 $29.50 $14.75 $500.26

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 16 se detalla cada uno de los integrantes de la organizacién con
la remuneracion de cada uno de ellos, este rubro aparece como un
desembolso de dinero tanto en el flujo operacional como en el estado de

resultados y resta ganancias para la empresa.
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La importancia radica en que cada puesto tenga un justificativo en la
empresa y que ellos generen riqueza para que cubran su propio ingreso y
adicionalmente ofrezcan mayores beneficios en la compafia. Este
presupuesto contempla rubros que esta tipificados en el cédigo de trabajo y

regulados por el Ministerio de Relaciones Laborales.

4.6 Estado de resultados

En este punto se clasifican aquellos rubros que incurre la compafia, definido
en tres tramos, ingresos, costo de ventas y gastos administrativos. Su
resultado representa el beneficio que obtiene el proyecto cada afio por
comercializar estas bandas. Tanto los precios de venta como costos y
gastos estan incorporados con la inflacion que actualmente tiene el Ecuador,
y los rubros de costos y gastos tienen el porcentaje de crecimiento y
posicionamiento del mercado que se prevé que sea de un 5%.

Tabla 16 Estado de resultados

Ventas totales § 242,760.00 $262,424.02 $285,657.73 §310,948.44 §338,478.25
Bandas tipo A $211,680.00 5 230,421.09 5 250,821.42 5273,027.89 $297,200.42
Bandas tipo B S 29,400.00 §32,002.93 534,836.31 §37,920.54 541277.34
Bandas tipo C 5 1,680.00 51,828.74 51,990.65 5 2,166.89 52,358.73
(-} Costo de ventas $ 80,920.00 $ 83,889.76 $ 86,968.52 5 90,160.26 $93,469.14
Bandas tipo A §70,560.00 §76,807.03 583,607.14 $91,009.30 599,066.81
Bandas tipo B S 9,800.00 510,667.64 511,612.10 512,640.18 513,759.28
Bandas tipo C 5 560.00 5609.58 S 663.55 5$722.30 5786.24
(-) Gastos administrativos 114,092.93 118,112.18 122,278.93 123,131.94 127,610.14
Sueldos a empleados 7831626 81,190.47 84,170.16 87,259.21 90,461.62
Utiles de oficina 7,200.00 746424 7,738.18 8,022.17 8,316.58
Alguiler de instalaciones 24,000.00 24,880.80 25,793.93 26,740.56 27,721.94
Depreciacién activos fijos administrativos 3,276.67 3,276.67 3,276.67 1,110.00 1,110.00
Amortizacién de actives diferidos 1,300.00 1,300.00 1,300.00 - -

(-) Gastos de venta 19,310.40 20,019.09 20,753.79 21,515.46 22,305.07
Gastos de publicidad 9,600.00 9,952.32 10,317.57 10,696.22 11,088.78
Comisiones en venta incluido vidticos 9,710.40 10,066.77 10,436.22 10,819.23 11,216.30
(-} Gastos Financieros 1,139.34 91485 678.78 430.52 169.44
(-) Participacién de trabajadores 15% 4,094 60 5,923.22 8,246.66 11,356.54 14,238.67
(-) Impuesto a la renta 22% 5,104.60 7,384.28 10,280.83 14,157.82 17,750.87

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: las autoras.
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En la tabla 17 se muestra como el proyecto se ha ido posicionando en el
mercado, con la incursion de beneficios en todos los afios, sin la descripcion
de pérdidas en el mismo. Eso quiere decir que no necesita adiciones de
capital en los aflos de simulacion y que el giro del negocio si puede
mantenerse para solventar sus obligaciones adquiridas tanto con su

personal interno como externo.

4.7 Balance General.

En el balance general se detalla el poder econémico de la compafia situado
en el capital que va formado en cada afio que ocurre la simulacién, aqui se
detalla como el activo va cubriendo el pasivo. A continuacion se muestra el

balance general de la compaiiia.

Tabla 17 Proyeccion de Balance General.

Activos corrientes 25,668.26 53,195.01 83,488.87 124,927.94 178,164.65 243,367.60
Bancos 25,668.26 53,195.01 83,488.87 124,927.94 178,164.65 243,367.60
Capital de trabajo 25,668.26 53,195.01 83,488.87 124,927.94 178,164.65 243,367.60
Acivos fijos 17,600.00 14,323.33 11,046.67 7,770.00 6,660.00 5,550.00
Equipo de oficina 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00 4,500.00
Muebles y enseres 6,600.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00
Equipos de computacion 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00
(-) Depreciaciones activo fijo - 3,276.67 - 6,553.33 - 9,830.00 - 10,940.00 - 12,050.00
Acivos diferido 6,500.00 5,200.00 3,900.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00
Instaciones y adecuaciones 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Constitucion legal 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
(-} Depreciaciones activo diferido - 1,300.00 - 2,600.00 - 3,900.00 - 3,900.00 - 3,900.00
Pasivos corrientes 24,100.00 28,951.95 28,488.52 28,900.70 30,831.51 31,989.54
Préstamos Bancarios 24,100.00 19,752.75 15,181.02 10,373.22 5317.15 - 0.00
Participacion de trabajadores por pagar 4,094.60 5,823.22 8,246.66 11,356.54 14,238.67
Impuesto a la renta por pagar 5,104.60 7,384.28 10,280.83 14,157.82 17,750.87
Capital Propio 25,668.26 25,668.26 25,668.26 25,668.26 25,668.26 25,668.26
Utilidad Neta 18,098.13 26,180.63 36,450.22 50,195.90 62,934.92
Utilidad Acumulada 18,098.13 44,278.76 80,728.98 130,924.88

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras.
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En la tabla 18 se muestra como el patrimonio va creciendo de manera

exponencial y que el pasivo va saldandose conforme pasan los afios. La

estructura de su cuenta bancos se desglosa en el estado de flujo de efectivo

y su activos fijos son utilizados hasta el periodo 3 al igual como sus rubros

amortizados.

4.8 Flujo de caja

En el flujo se detalla en que rubros han sido destinados los recursos

obtenidos en las ventas y el ingreso por capital de trabajo, este estado de

flujos de efectivo se compone en tres tramos:

e Flujo procedente de operaciones comerciales.

¢ Flujo procedente de actividades en compra y venta de activo fijo.

¢ Flujo procedente de actividades financieras.

Tabla 18 Flujo de efectivo proyectado

Ventas totales $ 242,760.00 $ 262,424.02 $ 285,657.73 $310,948.44 $338,478.25
Bandas tipo A 5 211,680.00 5230,421.09 5250,821.42 5273,027.89 5 297,200.42
Bandas tipo B 5 29,400.00 532,002.93 534,836.31 537,920.54 541,277.84
Bandas tipo C 5 1,680.00 51,828.74 51,990.65 52,166.89 52,358.73
(-) Costo de ventas $ 80,920.00 § 83,889.76 $ 86,968.52 $ 90,160.26 $93,469.14
Bandastipo A §70,560.00 §76,807.03 583,607.14 §91,009.20 599,066.81
Bandas tipo B 5 9,800.00 510,667.64 511,612.10 512,640.18 513,759.28
Bandas tipo C 5 560.00 5 609.58 5 663.55 5 722.30 5 786.24
(-) Gastos ativos 114,092.93 118,112.18 122,278.93 123,131.94 127,610.14
Sueldos a empleados 78,316.26 81,190.47 84,170.16 87,250.21 90,461.62
Utiles de oficina 7,200.00 7,464.24 7,738.18 802217 8,316.58
Alguiler de instalaciones 24,000.00 24,380.80 25,793.93 26,740.56 27,721.94
Depreciacidn activos fijos 3,276.67 3,276.67 3,276.67 1,110.00 1,110.00
Amortizacién de activos diferidos 1,300.00 1,300.00 1,300.00 - -

(-) Gastos de venta 19,310.40 20,019.09 20,753.79 21,515 .46 22,305.07
Gastos de publicidad 9,600.00 9,952.32 10,317.57 10,696.22 11,088.78
Comisiones en venta incluido viaticos 9,710.40 10,066.77 10,436.22 10,319.23 11,216.30
(-} Gastos Finandieros 1,139.34 914.85 678.78 43052 169.44
(-) Participacién de trabajadores 15%) 4,094.60 5,923.22 8,246.66 11,356.54 14,238.67
(-) Impuesto a la renta 22%| 5,104.60 7,384.28 10,280.83 14,157.82 17,750.87
Rendimiento sobre activos (ROA) 1.26 2.37 469 754 1134
Rendimiento sobre el capital (ROE) 3.48 6.71 14.02 19.31 2421

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras.




En la tabla 19 se muestra como el proyecto no necesita ningun préstamo
adicional en los siguientes afios de la simulacion, obteniendo ingresos

liquidos superiores en todos los afios a la inversion inicial.

El primer rubro se detalla los rubros de actividades operacionales, es decir
los ingresos por concepto de venta de bandas y los gastos por concepto de
egresos y gastos. En el segundo tramo se mira las actividades producto de
compra de activos, donde los equipos son utilizados en todo el periodo, y no

necesita la adicién de nuevas maquinarias para realizar el trabajo.

En el tercer rubro se detalla los valores por ingreso de capitales como son la
inversion inicial, el impacto del préstamo y el costo financiero del dinero

detallado en los intereses.

4.9 Anélisis financiero.

El analisis financiero evalla si el proyecto es rentable o no, en este caso se
toma el rubro de las operaciones del proyecto y se lo aplica con indicadores
financieros como la tasa interna de retorno, valor actual neto y periodo de

recuperacion.

Tabla 19 Anélisis financiero
I I I I

Flujo operativo - 49,768.26 27,526.75 30,293.86 41,439.07 53,236.71 65,202.95
TIR 65% lo maximo del proyecto

Tasa de descuento 34%

Van 37,383.83  beneficio segln requerimiento de accionistas

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras.

En la tabla 20 se obtiene como resultado que el proyecto rinde un 65%
superior a las expectativas de los accionistas y variables del mercado como

tasa de interés pasiva, tasa de interés activa y porcentaje de inflacion. Al
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superar el rendimiento exigido se obtiene como resultado un $37.383.83
dolares lo que conlleva a afirmar que el proyecto es rentable.

4.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio determina cuéntas cantidades de negocio se necesita
cerrar para que la empresa cubra sus costos y gastos aunque se disponga
de beneficio cero. Este indicador ayuda para que no se afecte la inversion
inicial o que el negocio genere pérdidas que se adicionen con capital que se

emplea y se debe tanto a los accionistas como a la entidad financiera.

Las variables a utilizar son:

Costo variable unitario.

Costo fijo del proyecto.

Precio d venta o ingreso por producto.

Tabla 20 Gréfico del punto de equilibrio.

25,000.00

20,000.00

15,000.00 /
—&— Total ventas
[ L i | —— Costos fijos
10,000.00
/ Total costos

5,000.00

9.00 17.00 22.26 30.00 34.00

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: las autoras.

89



En la tabla 21 se muestra como el punto de equilibrio se logra en 22 clientes
detallados de acuerdo a la siguiente distribucion:

Para las bandas tipo A se requieren cerrar 14 negocios.

Para las bandas tipo B se requieren cerrar 5 negocios.
Para las bandas tipo C se requieren cerrar 2 negocios.
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CONCLUSIONES

Para entrar en el mercado de bandas industriales se necesita conocimientos
técnicos en mantenimiento de equipos, por lo cual el personal que atienda al
cliente debe conocer de la materia y aconsejarlo sobre temas de
mantenimiento preventivo que precautele y alargue el periodo de vida del
bien que se analiza, por otro lado hacer frente a una competencia ratificada
en contratos y relaciones consolidadas con las empresas industriales.
Consolidar relaciones comerciales para aprovechar un limitante en el

presupuesto por concepto de bandas industriales.

En cuanto al plan de marketing que se debe seguir se concluye que los
vendedores tendran la dura tarea de quitar a la competencia grandes
clientes que no solo disponen de una maquina sino de una considerable
cantidad de activos, lo que lleva a presumir una elevada contrataciéon de
beneficios en un solo lugar. La competencia se caracteriza por la oferta de
bandas de alta calidad lo que introducir marcas genéricas no pueda

contribuir a un posicionamiento rapido del proyecto en el mercado.

En referencia al estudio técnico, se requiere un departamento para el control
del flujo financiero, para el rendimiento de activos y suministrar de productos
al departamento de ventas lo que representa la presencia del area
administrativa. Para alcanzar la meta de ventas se requiere personal
proactivo en busqueda de nuevos negocios, con eso se logra la
incorporacion de un departamento de ventas, finalmente se cuenta con un
lugar para la atencion del cliente y la venta en el punto de venta para
aguellos clientes que compren en menores cantidades de articulo, por ello

se determin6 una bodega y una caja que atienda a dichos consumidores.
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El rendimiento maximo del proyecto es de 65% sobre la inversion es decir
que una exigencia por encima de este porcentaje determina la no aceptacion
del proyecto. La Tmar esté identificada por un 34% lo que quiere decir que
esta debajo de las expectativas del proyecto, concluyendo la aceptacion del

mismo con un beneficio adicional de $37,383.83
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RECOMENDACIONES

Disponer de un personal altamente calificado para que atienda los
requerimientos de reparacion de las maquinas que utilizan las bandas
industriales, con ello se logra tener a una clientela segura y permanente con
un equipo altamente calificado que responda a sus inquietudes de manera

efectiva.

Se debe disponer de un sistema de inventarios que pronostique el tiempo
oportuno de 6rdenes de pedido a fin que el stock se mantenga abastecido y
atento a las solicitudes de los clientes. Otro punto que se recomienda es
mantenerse al dia en obligaciones tributarias que evite fuertes sanciones por

parte de los entes de control en materia tributaria.

Disponer de una liquidez que contribuya a la adquisicion de materiales
industriales, y tomar el escenario de la compra de materiales de contado y
no aumentar el poder de negociacion de los proveedores que afecte el giro

del negocio y participacion de mercado.

93



BIBLIOGRAFIA

Aguero, Z., & Manuel, P. (2012). La funcién de la organizacion y el analisis y
descripcion, las especificaciones, la matriz para elaborar el perfil fe las
competencias de los cargos y ocupaciones. EUMED.

Chiang, A. C. (2003). Metodos Fundamentales de Economia Matematica.
Madrid: Amorrortu.

Concha, R. S. (2009). Disefio de una estructura organizacional, para la
empresa Turbomecanica Ltda. Madrid: Universidad del Bio Bio.

Emery, D. (2001). Fundamentos de Administracion Financiera. Atlanta:
Pearson.

Fernandez, M., & Sanchez, J. (2012). Eficacia Organizacional: concepto,
desarrollo y evaluacién. Madrid: Ediciones Diaz de Santos.

Fernandez, S. (2007). Los proyectos de inversion: evaluacion financiera.
Costa Rica: Tecnoldgica de Costa Rica.

Fred R., D. (2003). Conceptos de administracion estratégicas. México:
Pearson Educacion.

Guzman, C. (2010). El estudio econémico - financiero y la evalucién de
proyectos. Bogota: Universidad Nacional de Colombia.

Heizer, J. (2004). Principios de administracibn de operaciones. México:
Progreso.

Huerta, J. (2010). Dinero, crédito bancario y ciclos. Revista de Economia
Aplicada E Numero 18 (vol. VI), 1998, pags. 175 a 182.

Krugman, P. (2008). Fundamentos de economia. Barcelona: Editorial
Reverte S.A.

Larrain, F. (1996). Macroeconomia en la Economia Global. Barcelona:
Prentice Hall.

Lawrence, G. (2010). Principios de administracion financiera. México D.F.:
Pearson Education.

Martinez, M. (2013). Guia para la presentacion de proyectos. México: Siglo
XXI.

94



Moncini, R. (17 de Marzo de 2012). Finanzas de la empresa. Recuperado el
28 de Septiembre de 2014, de http://renatamoncini.blogspot.mx/2012/03/
Navarro, D. (2003). Administracién financiera. Manizales: Universidad
Nacional de Colombia.

Robbins, S. (1998). Fundamentos de comportamiento organizacional.
México : Prentice-Hall Hispanoamerica.

Schermerhorn, J. R. (2006). Administracion. New York: Limusa Wiley.
Schiffman, L. (2006). Comportamiento del consumidor. Madrid: Pearson .
SENAE. (01 de Enero de 2014). Aduana del Ecuador. Recuperado el 19 de
Febrero de 2015, de www.aduana.gob.ec/pro/to_import.action#re4

Vadillo, S. (2005). Administracion de remuneraciones. México: Limusa S.A.

95



ANEXOS

96



97



98



99



FORMATO DE ENCUESTA

Encuesta

1.- ¢Con qué frecuencia realiza el cambio de bandas de sus maquinarias
mensualmente?

1vez

2 Veces __

Mas de 3 veces

2.- ¢, Qué tipo de bandas utiliza?

TIPOA-B

3.- ¢ Qué tipo de actividades desempefia su compafiia?
Industrial

Comercial

Servicios

3.- Indique la forma de pago con la que adquiere sus bandas
Efectivo

Crédito

4.- Si es a crédito ¢ cuantos dias su proveedor le otorga?

30dias

60 dias

90 dias

5.- Ademas de cambiar las bandas de sus equipos, ¢qué tipo de servicio
adicional desea?

Capacitaciones para el cuidado de las maquinas

Costos especiales en funcion al nimero de unidades adquiridas

Programas de mantenimiento preventivo

6.- ¢Actualmente su proveedor ofrece un equipo especializado que resuma

las condiciones de mantenimiento de sus activos industriales?
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Si
No
7.- ¢Cudl es su presupuesto por compras de bandas de las maquinarias

mensualmente?
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Guayaquil, 21 de Febrero de 2015.

Ingeniero

Dario Marcelo Vergara Pereira, Mgs.
DIRECTOR CARRERA
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En su despacho.

De mis Consideraciones:
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INDUSTRIALES PARA LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”por haber cumplido en mi criterio con todas las
formalidades.

Este trabajo de investigacion ha sido orientado durante todo el periodo de ejecucion en el
programa de URKUND quedando el 0%.

En consecuencia autorizo a las sefioritas Bourne Lépez Margarita Denise y Bravo Nufez Diana
Pamela para que entregue el trabajo en formato digital en 3 CD’s y 3 empastados del mismo
contenido.

Quiero dejar constancia de mi agradecimiento a los miembros del H. Consejo Directivo por la
confianza depositada y aprovecho la oportunidad para reiterar a cada uno de ellos mis

sentimientos de alta estima.

La calificacién final obtenida en el desarrollo del proyecto de titulacion fue: (10/10)

Atenta meste,

11/ /.

Ing. Nelson Alberto Rugel Vega, Mgs
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