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CAPITULO I

,I,1 DESCRIPCION GENERAL

El presenta proyecto se enfoca en descubrir la necesidad de una

nueva herramienta capaz de solucionar inconvenientes a las industrias á

través de la exactitud en ef proceso de pesaje en las denomínadas basculas

y/o balanzas electrón¡cas.

Como sabemos el mundo gira alrededor del peso, pues todo lo que

usamos y consumimos es pesado, es por esto que la industria basculera ha

desarrollado un sistema capaz de captar hasta el mínimo peso en un cuerpo

logrando obtener lo que hoy llamamos digitalización de los equipos

electrónicos c.omo son las celdas de carga e indicadores electrónicos

Las celdas de carga digitales tienen la misma forma de una celda

electrónica convencional inmersa dentro de ella el sistema dig¡tal, brindando

la misma utilidad pero con menor enor permitído por ta fey es decír mayor

precisión.

1

INTRODUCCIÓN

El indicador electrónico digital cumple las mismas funciones de un

indicador normal con la diferencia de que brinda mas utilidades como son

programas estadisticos sencillos.



Teniendo en cuenta la importancia del peso, se han introduc¡do los

equipos d¡g¡tales en el mercado ecuatoriano con el propósito de generar

ahono en el proceso de producción

I.2. JUSTIFICAGION DEL TEMA

La indusúia es sin lugar a dudas uno de los pilares fundamentales del

desanollo nacional y es ahí donde se deben fomentar cambios innovadores

y tecnológicos para obtener mayor rendimiento y eñciencia en la producción

La ventaja de tener una henamienta nueva como son los equipos

digitalizados en básculas haÉ posible que el empresario pueda ahonar a

través de la exactitud.

Una de las problemáücas que tiene Ecuador es el poco interés en la

inversión en la tecnología; es hora de que las industias tomen decis¡ones

acertadas capaces de ayudar al empresario a ser competiüvo tanto a nivel

interno como extemo (exportador) y así dejar de ser un país sub-

desarrollado.

El proyecto contribuirá a las indusúias a tener mayor beneficio, pues

no exisürán márgenes de enores mayores que aunque sean permiüdos por

las leyes estos provocan gastos al momento de pesar los diferentes

productos durante el proceso de producción.

2

Ahorro que ayudará a d¡sminuir costos, mísmos que podrían verse

reflejados en los precios de venta al público



1.3 Reseña histórica

Aproximadamente en el año 3.500 antes de Cristo el comercio era

una de las actividades más relevantes que se generE¡ba a úavés del trueque.

Debido a esta evolución de comercialización el pueblo egipcio se vio forzado

a buscar un mecanismo capaz de justificar el intercambio de un producto por

otro.

Los egipcios gracias a su necesidad inventaron un instrumento cuyos

componentes consistían de una columna con un astil atado a una cuerda

cuyos extremos sostenían bandSas. En dichas bandejas se colocaban, las

mercancía que se querían pasar y, por el otro, una pesa de un valor que

debfa ser convenido.
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Con el transcurso de los años, los egipcios fueron paulatinamente

modificando su invento, por lo cual ya cerca del 1.5O0 ag¡egaron una

plomada que permitía verificar si el instrumento en s¡ se encontraba o

no nivelado. Los romanos no se quedaron atrás cerca del año 200 a.C.

lograron darle a forma a lo que luego se conoció como romana de gancho.
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La histor¡a de la balanza creció y dicho instrumento fue ampliamente

difundido durante el imperio.

A principios de los años 70 apareció la balanza elecbónica híbrida

que conservaba el brazo y la cuch¡lla, pero empleaba un solenoide en lugar

de pesas para proporcionar Ia f¡eza equilibrante para hacer regresar el

platillo a su posicíón original.

Posteriormente las pesas se eliminaron totalmente, hasta llegar al

diseño de la balanza electrónica modema, cuyos componentes electrónicos

se enfocaban en dos grandes insüumentos clmo son la celda de carga y el

indicador electrónico - visor donde se ve reflejada la cantidad pesada

En las balanzas modemas, el circuito electomagnético esÉ d¡señado

de forma tal que la corriente en el solenoide es proporc¡onal a la desviación

del platillo de su posición de equilibrio, que a su vez también es proporcional

al valor de la masa colocada en el mismo. Mediante circuitos electrónicos,

esta corriente se utiliza para ¡ndicar el valor de la masa en una escala

digital.

Se conoce como celdas de carga digitales, a las que producen una

señal de salida digital en lugar de la salida análoga tradicional ofreciendo

¡mportantes ventajas, como la no variación y/o degradación en el trayecto

que separa la celda al indicador de peso..
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1-4 Problema y oportunidades

Hoy en día la mayoría de las empresas de países industrializados

utilizan sistemas modernos y tecnológicamente avanzados para apoyar y

optimizar su producción, es ahí donde los sistemas de pesaje operan de

acuerdo a las necesidades para los a¡ales fueron proyectados

En el mercado actual se ofrecen balanzas de los más variados

diseños y tamaños, Las balanzas casi siempre se eligen en función del uso y

del emplazamiento previsto. A la hora de elegir la báscula más adecuada

para una determinada aplicación, resultaría muy útil disponer de información

detallada sobre los diferentes criterios de selección aplicables.

Ranoo de oesaie v de la balanza

El rango de pesaje indica la cantidad o masa máxima que puede

pesar una balanza. Para pesajes entre unos pocos microgramos y unos 30

kg, generalmente se utilizan balanzas de mesa. Hasta unos 150 kg se

utilizan balanzas de caballete o básculas de suelo, y a partir de 300 kg sólo

balanzas de suelo. Por el c¡nfario, para depósitos y silos se utilizan

receptores de carga como balanzas de contenedores.

Precisión de pesaie requerida

La precisión como caracterísüca cuantificable de las med¡c¡ones es

tema de arduas discusiones en toda la industria de pesaje, ya que no existe

ninguna especificación claramente definida. En realidad, la precisión se

5

Uno de los primeros pasos del proceso de selección consiste en

definir qué funciones deberá desempeñar la báscula en el proceso de

producción. Casi siempre, la balanza se integra en un determinado punto del

proceso de producción para cumplir una final¡dad concreta.



puede entender como resultado de la interacción de varios factores, en las

que influyen, entre otras, cuatro especificaciones cuantificables:

- Resolución

- Reproducibilidad

- Linealidad

- lncertidumbre de medición.

Por "resolución" (denominada también "precisión de lectura") se

entiende la alteración más pequeña de masa que una determinada balanza

es capaz de indicar independienternente de su capacidad de pesaje. Por

ejemplo, una balanza con una resolución de 0,001 kg ¡nd¡caría un peso de

114,318 kg al pesar un objeto de 114,318 kg, pero una balanza con una

resolución de 0,01 kg indicaría un peso de 114,32 kg.

Por "reproducibilidad" se entiende la capacidad de una balanza de

proporcionar resultados uniformes a lo largo de un determinado período de

tiempo y con distintos usuarios. Para determinar la reproducibil¡dad se

efectúan diez pesajes de un peso de comprobación. A partir de estos diez

valores medidos se puede calcular la desviación estándar, que equivale a la

reproducibilidad de esa balanza. Aunque el cálculo puede realizarse

manualmente, muchas balanzas de alta calidad lo realizan automáticamente.

Por "linealidad" se enüende la determinación de la desviación

(varianza) de una balanza con respecto a su precisión en todos los pesos

dentro del rango de pesaje de la balanza, incluyendo el peso máximo y los

valores del rango intermedio de capac¡dad.

Las calibraciones anuales realizadas por los fabricantes de balanzas

de calidad y centros de servicio reconocidos incluyen una prueba de

linealidad.

6



Se denomina "incertidumbre de medición' a la diferencia entre el peso

real y el peso medido de un material u objeto, Esta diferencia puede estar

condicionada por el entomo en el que se realiza el pesaje y otros factores.

En determinadas aplicaciones, esta incertidumbre de medición se vigila muy

de cerca. Así, por ejemplo, U.S. Pharmacopeia (USP) define en su capÍtulo

4'l que la incertidumbre de medición no debe superar el 0,1oó de la cantidad

a pesar. Esta pauta suele seguirse de forma generalizada en los laboratorios

que utilizan balanzas y, cada yez más frecuentemente, en aplicaciones de

producción (balanzas de producción)

Elección del mater¡al conskuct¡vo

De forma simplificada, puede decirse que: Las balanzas se dividen

generalmente en dos categorías: Balanzas estándar y balanzas para

entornos especiales. Las balanzas básicas se fabrican c¡n materiales

convencionales, que pueden ser plásüco, aleación de aluminio lacado o

ac,ero negro lacado o galvanizado. Estas balanzas se uülizan generalmente

en procesos de pesaje de logistica y disposición de almacenes, en

ambientes secos donde los requisitos de higiene y resistencia a la conosión

no son crít¡cos. Las temperaturas pueden ser equivalentes a la temperatura

7



ambiente normal, pero a veces también muy superiores (en verano) o

inferiores (en inviemo); también la humedad puede variar

considerablemente.

Para entornos que requieran un grado de h§iene y facilidad de

limpieza mayor o resistencia a sustancias químicas o a la intemperie, se

uülizan comúnmente los aceros finos AlSl-3(X y AlSl-316. Denominados

también aceros finos austeniticos, su resistencia a la conosion y a la

oxidacion se asegura mediante un recubrimiento pasivo de la superficie del

metal (oxido metálico o hidróxido metalico), cuyo espesor es de unas pocas

unidades Angstrom y que protege suf¡c¡entemente el metal contra sustancias

que normalmente lo coroerían (procedentes del entomo de tabajo o incluso

del material a pesar).

Factores perturbadores extemos

A la hora de seleccionar la rugosidad, a menudo se ignoran las

condiciones ambientales del lugar de instalación. Sin embargo, juegan un

papel que no debe subesümarse. Cada balanza es un instrumento de

medición expuesto tanto a su función principal (determinar un peso) como a

otros efectos fisicos de su entomo. Aunque cada balanza puede trabajar

dentro de un rango de temperaturas determínado, la temperatura del aire

circundante debe ser lo más uniforme posible- Las variaciones de

temperatura notables pueden causar un calentamiento y una expansión

desiguales de los metales del interior de la célula de pesaje. Esto puede

producir alteraciones en los resultiados de pesaje durante la fase en que se

producen dichas fluctuaciones de temperatura. Siempre que la temperatura

ambiente varie dentro del rango de temperafuras admisibles, conviene dejar

que la balanza se adapte a la nueva temperatura antes de utilizarla. Las

ó



balanzas modemas compensan elec*rónicamente las influencias de

temperatura extemas.

En numerosos sectores indusúiales rigen especificaciones concretas,

que los ¡nstrumentos de pesaje deben (o al menos deberlan) cumplir. A

continuación se enumeran las normas y disposiciones vigentes en

determinadas indusüias. Las directivas para d¡spos¡tivos de Factory Mutual

(FM) y de la Unión Europea en el teneno de protección conba explosiones

ATEX 95 (ATEX es el acrónimo del término franctis "Atmosphéres

Explosibles") describen las medidas de seguridad para dispositivos eléctricos

destinados a ut¡lizarse en áreas con riesgo de explosiones. FM comprueba

dispositivos en cuanto al cumplimiento de las normas de diversas

organizaciones como ATEX, ANSI (American Nat¡onal Standards lnsütute) y

la Comisión lnternacional de Electotecnia ("lntemaüonal Electrotechnical

Commission" o IEC), y los homologa o, altemativamente, los certifica.

Aunque las normas ATEX son generalmente reconocidas por la

Comunidad Europea y se consideran como un cuerpo normativo

independiente, sólo las autoridades europeas pueden emiür comunicados

sobre el reconocimiento de medidas de aseguramiento de la calidad.

El concepto "Haza¡d Analysis and Critical Confol Points (HACCP)'

consta de siete principios que originalmente fueron desanollados para la

industria de la alimentación y cada vez se utilizan más en la industria

farmacéuüca y en otros sectores. Aunque los principios HACCP son

supervisados por una autoridad reguladora, estos criterios autorregulables

subrayan la importancia de la detección y prevención de peligros durante un

proceso.

Así pueden minimizarse los riesgos de proceso. Cons¡deramos

innecesario indicar en este documento las medidas conectivas aplicables en

9

Normas v reqlamentos



caso de error, así como sus efectos, ya que cada responsable conooe b¡en

los riesgos económicos y a largo plazo que tienen para la empresa. Nótese,

sin embargo, que no se emiten certificados y que las medidas HACCP no

tienen carácter oficial.

La IEC especifica grados de protección para dispositivos elécticos

mediante un sistema de clasifcación en el que se definen códigos lP (lP =
"lngress Protection" = protección conúa penetración). Cuanto más alto es el

grado de protección, mejor protegido está el dispositivo eléctrico contra

cuerpos exúaños, polvo y humedad (incluso chonos de agua). La comisión

no certifica disposiüvos. Sin embargo, las normas pueden autocertificarse, y

algunos institutos de comprobación pueden emiür los certificados

correspondientes.

Esta organización no gubemamental desanolla en todo el mundo un

amplio espectro de normas técnicas vinculantes para todas las industrias o

mercados. La evaluación y el reconocimiento de conformidad y cumplimiento

corresponden a instituciones de homologación neutales e independientes.

Aunque estas normas no son obligatorias, numerosas instituciones e

instancias locales e indusúiales recomiendan encarecidamente cumplir

determinadas normas lSO. Esto es especialmente aplicable a la 15017025

norma más ¡mportante para laboratorios de comprobación y calibración y,

consecuentemente, para las balanzas.

La norma más importante para la industria de balanzas es el apartado

41 de la USP, que define en detalle la comprobación de instrumentos de

pesaje en su lugar de instalación.

10

La Organizac¡ón lntemac¡onal de Estandarización ("lnternational

Organization for Standardizaüon", conocida por su acrónimo lSO, derivado

de la palabra griega 'isos" = "igual") es la organización de estandarización

probablemente más prestigiosa de todo el mundo.



La comprobación se lleva a cabo con ayuda de pesos certfcados que

perm¡ten determ¡nar si la balanza en cuestión funciona perfectamente en el

entorno al que ha sido destinada. Esta inspección, conocida como prueba de

incertidumbre de medición, también permite determinar la cantidad más

pequeña que se puede pesar oon la balanza comprobada.

Normas INEN lnstituto Ecuatoriano de Normalización representa a la

República del Ecuador ante los Organismos lntemacionales, Regionales y

Subregionales de Normalización, Certificación y Metrología, siendo

Organismo Miembro de la Organización lnternacional de Normalización, ISO;

Miembro Pleno de la Comisión Panamericana de Normas Técnicas,

COPANT, del Comité Andino de Normalización, CAN y miembro

corresponsal de la Organización lntemacional de Metología Legal, OIML,

miembro pleno del Sistema lnteramericano de Metrología, SIM y de la
I nteramerican Acreditation Corporation, IAAC.

Colocación. instalación y puesta en funcionamiento

En cuanto a la instalación la sala en la que se vaya a instalar la

balanza deberá acondicionarse de modo que se reduzcan al mínimo posible

la humedad, la conosión, las vibraciones y las interferencias electroestáticas.

Estos factores pueden afectar negativamente al funcionamiento de una

balanza.

Calibración v servicio técnico de la balanza

Las balanzas contienen piezas electrónicas y móviles, sometidas

permanentemente a cargas. Con el paso del tiempo, esta carga puede

disminuir l¡geramente la precisión de la balanza. Obviamente, esto influye en

el resultado de pesaje total, lo cual puede causar problemas, sobre todo en

balanzas de alta resolucion. Por estas razones, las balanzas deben

calibrarse periódicamente. Solo a§ pueden garanüzarse resultados exactos

y reproducibles continuamente

11



Sabiendo un poco más de las basculas nos enfocaremos en la
resolución y exactitud es por esto que en años anteriores las industrias en

base a sus necesidades optaron por cambiar su maquinaria obsoleta al cual

lo llamaremos basculas mecánicas por basculas eleclrónicas

Hoy en día el desanollo indusüial basculero ha crecido a tal punto que

el sistema de basculas eleckónicas üene una nueva innovación en sus

partes intemas estas úlümas son digitales y mucho más prec¡sas en la

lectura de los pesos

Dicha transición de cambio pueden verse afectada en un plazo corto

debido a que las industrias deberán invertir en equipos digitales para

obtener el beneficio de la exactitud y generación de ahorro en la producción.

Debido a la poca competencia y conocimiento de este nuevo producto

es probable que el ser líder de esta linea conlleve a tener oportunidad de

crecimiento - captación de nuevos dientes donde será primordial demostrar

el beneficio que obtendrán las empresas que empbr-n a innovar sus

procesos de pesaje

12



El producto esta enfocado para saüsfacer las necesidades de la
población indusúial ecuatoriana que üenen basculas elec'bónicas análogos

de piso donde sus componentes están conformados por cuatro y/o seis

celdas de carga y un indicador electrónico por equipo

1.5.1 CELDAS DE CARGA

:,\

.*t{ i\

1 .5.2 INDICADOR ELECTRONICO DIGITAL

ÉD .¡ f¡ (¡ a,

-) €) tE)
tD-

II!'.I
é I
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1.5.3 BALANZA DIGITAL

|!d
o!

INDICADOR ELECTRONICO ECONOMICO SOPORTA HASTA4O000 Kg

INDICADOR ELECTRONICO CON SOFTWARE SOPORTA HASTA 4fi)0o Kg

ESTRUCTURA

EN HIERRO NEGRO ROBUSTA DIMENSIONES DEPENDEN DEL

CLIENTE 1,20 x 1,50

CAPACIDADES DE CELDAS

DIGITALES

CELDAS 500 hasta 2000 Kg

CELDAS 2000 hasta 5000 Kg

'-:- t
t

VISOR DIGITAL

L4



El componente fundamental de todo sistema de pesaje lo const¡tuyen

las celdas de carga, las cuales son las encargadas de convertir la fuerza

aplicada en señales elécticas que son úansmitidas a indicadores digitales

proporcionando la información de peso con precisión de manera ¡nstantánea

Las Celdas de carga se @mponen bás¡camente por una c¿¡rcasa

exterior, consfuida de acero inoxidable la cual cumple las funciones de

otorgar firmeza y robustez a la celda de carge con la finalidad de aislarla, de

las condiciones ambientales tales como lluvia, humedad y calor

En el interior de la celda en@nüaremos el núcleo de operación de

esta la cual está formada por una bana de acero cenúal que soporta la

compresión flexión o tracción a la ct¡al está someüda la celda de carga y

adheridas a esta bana de acero se encuentran los STRAIN GAUGE, que es

el corazón de toda celda.

El STRAIN GAUGE esta compuesta por una estructura laminada casi

del tamaño de la mitad de una estampilla. La primera capa está hecha de

plástico y sirve como aislante, Ia siguiente capa es un conductor metálico

que ha sido puesto para formar un largo cable serpenteado, toda esta

estructura laminada forma una resistencia eléctrica.

Nuesho producto se caracGrizará con respec-to a las celdas de carga

análogas por las siguientes funciones

a) Resolverán los bajos voltajes del sistema de señal análoga estas

señales de carga son fácilmente intemrmpidas viajando a través de

largos cables causando lecfuras inestables e ¡nconectas. Las señales

de salida de la celda de carga digital son de 3 o 4 volt millones de

veces menos sensitiva a inbmrpciones que una señal análoga.

b) Resolverán problemas causados por la interferencia de radio

frecuencia. Las señales de bajo voltaje de una celda de carga análoga

son fácilmente intenumpidas por interferencia eléctrica y señales de

15



radio comunes. Las celdas de carga digitales están diseñadas para su

uso en áreas de alta interferencia lo cual disminuye dichas

intemrpciones

c) Nuestsas celdas digitales están herméücamente selladas en una

fuerte carcaza de acero inoxidable. La humedad u conosión no

podran entrar.

d) Resolverán problemas causados por rayos. Las celdas de carga

digital son res¡stentes al daño causado por descargas eléctricas o

rayos. Especialmente ¡mportante en instalac¡ones de basculas al a¡re

libre

e) Resuelven problemas causados por anasfe. Por más tÉmpo que un

peso este o permanez@ en la celdas de carga análoga hay mas

oportunidad que el indicador de peso pueda cambiar. Las celdas de

carga digitales automáücamente cons¡deran efecto del tiempo y lo
compensan usando su elec&ónica ¡ntema

En cuanto al indicador elect¡ónico digital posee las siguientes

caracterísücas

Presenta terminal de pesaje con acceso desde lntemet y conexión

ethemet

emplea análisis de predicción de fallos y autodiagnósüco. (Puede

efectuar un autodiagnósüco para predecir fallos antes de que ocurran,

suministrar información detallada del tipo de fallo, llevar un

seguim¡ento de su propio mantenimiento y alertar al usuario por

coneo electrónico,

La balanza d¡gital está compuesta por estruch¡ra de hierro negro, en

diferentes dimensiones; mismas que se elaboraran en Ecuador para evitar

costos de transportación y estandarización inadecuada para las industrias,

constan de cuabo celdas de carga el visor electrónico

16
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. Determinaremos la población de las industrias en

Guayaquil inÍormación que seÉ recolectada a través de la
Cámara de la Cámara lnduskial de Guayaquil

. Una vez determinada la población

estableceremos la muestra

. Diseñaremos encuestas

. Luego de realizadas las encuestas y las

entrevistas procederemos a tabular - procesar la información

. Analizaremos e interpretaremos los resultados

obtenidos

. Daremos recomendac¡ones de acuerdo a los

resultados obten¡dos para la toma de fufuras decisiones

19



CAPITULO II

ESTUDIO ORGANIZAC¡ONAL

2.1 LA EMPRESA

La empresa Distribuidora de Basculas ICOB, es una empresa familiar

no jurídica que se encuenfa ejerciendo su actividad dentro del mercado

ecuatoriano por el lapso de 16 años; mismo que se dedicada a la venta de

básculas de todos los tamaños y otrece serv¡c¡os de mantenimiento, a nivel

nacional: costa siera y parte del oriente.

Comercializar y dar mantenimiento a equ¡pos de pesaje con

tecnología de punta y de ópüma calidad, que contribuyan con el beneficio

económico de nuestros clientes a través de la exactitud en los pesos.

2.3 V§rÓN

Ser líderes en la comerdalización de equipos digitales de todos los

sistemas de pesaje de la indusüia ecuator¡ana

70
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2.4 ORGANTGRAMAY UAL DE FUNC]ONES

VENDEDOR

DE EQUIOs DE

PESAIE

VEf{D€DOR

DE SERVTCTOS

ftcf{rco
ETECTRO¡¡ tCO

Figura 2. Organigrama de la Empresa

2.4.1 Descripción de cargos

El Gerente General es el propietario de la empresa, fija las políticas

operativas, adm¡n¡straüvas, ejerce autoridad funcional sobre el resto de

cargos, es la imagen de la empresa provee de contac{os y relaciones

empresariales. Su objetivo principal es el de crear un valor agregado en

base a los productos y servicios que ofrecemos

VENDEDOR

EQUTOS

DtGffArfs

TECNICO

MECAr{tCO

TECI{rCO

ELECTNONICO

OIGfTAL

GERENIT GEt{€RAT

GERENII DE VENTAs GERENTE DE TOGISTICA GERENIE TECI{ICO

COÑTADOR

SECRETARIA

2t

Gerente Genera!



Las pr¡ncipales funciones son las siguientes:

. Asegurarse de omplir con los objetivo, desanollando

estrateg¡as ef cientes.

. Crear un ambiente acogedor a los empleados para

lograr metas propuestas

o Controlará el cumplimiento de las tareas de todos los

departamentos; ventas, logisticas y técnicas

r el gerente general adicional a lo expuesto deberá:

Estará en contacb con los proveedores, en busca de nuevas

tecnologías.

F¡rmara los cheques de la compañíaa

. Cualquier transacción financiera mayor como obtención

de préstamos, cartas de c¡álito, asignación de créditos a clientes, etc.

deben contar con su aprobación.

Gerente de Ventas

El gerente de ventas es la persona encargada de dirigir,

organizar y controlar, sus principales funciones son:

Coordinar con el gerente general los mejores nichos de

mercado

Establecer políticas de venta

Manejar el conúol de clientes

a

a
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. Encargarse de las relac¡ones publ¡cas

. Evaluar el desempeño de los vendedores donde

se compar¿¡ periodo actual con el anterior

Vendedores.- equ¡Dos y serv¡c¡os

El vendedor es la parte mas importante en el markeüng por ello es

necesario que este se capacite y se renueve junto con la tecnología. Sus

principales fu nciones son:

2) conúibuir a la solución de problemas que se generen entre la

empresa y el cliente

3) administrar su tenitorio o zona de ventas, planificando, diseñando

estrategias

Gerente de Iogística

Proponer y hacer cumpl¡r políücas y procedimientos de Despacho de

Balanzas.

Asignación de transportes para la entsega de la mercadería y

movilización del personal.

23

Establecer un nexo enúe el cl¡ente y Ia empresa Comunicando a los

clientes la información que la empresa preparó con respecto a productos y/o

servicios que se @mercializan; asesora n en cuanto a la funcionalidad de

productos requeridos para su producción

Llevar las importaciones.



lmplementar un plan de conüngencias y sus conecciones.

Coordinar las operaciones con los Vendedores y técnicos.

Gerente de técnico

Proponer y hacer cumplir políticas y procedimientos de

mantenimientos en equipos electónicos y mecánicos.

Asignación de zonas

Revisión y Aprobación del oonecto funcionamiento de los equipos de

pesaje nuevos

Comprobación del mantenimiento de los tá:nicos mecánicos y

electrónicos

Técnico Electrónico y mecán¡co

Cumplir con las políticas y procedim¡entos de manten¡mientos en

equipos electrónicos y mecánicos.

Respetar la Asignación de zonas

Realizar un correcto funcionam¡ento de los equipos de pesaje y

manten¡mientos de balanzas

Realizar pruebas de calibración que detalle los diferentes escenarios

de comprobación de exactitud.
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2.5ANÁLISISFODA

Fortalezas

- Equipo de fabajo capacitado y con conocimiento de esta

nueva tecnología capaz de poder resolver problemas.

- Nuesto producto digital cumple con la normaüva legal,

normas INEN y normas ISO 9m0.

- Equipos con mayor exaxtifud, hay menos desperdicio al

momento de pesar - a diferencia de los equipos análogos

- Equipos se adaptan a cualquier plataforma y capacidad

de una báscula

- Equ¡pos üenen mayor tiempo de vida úü1.

- Equipo arnericano USA

Todas las industrias podrian utilizar los equipos digitrales debido a

que todas utilizan balanzas electónicas.

Pocos compeüdores oHando esta línea de equipos.

Debilidades

Costo de los equipos es mayor a equ¡pos similares en

funcionalidad

Productos poco conocidos

25
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La fuerza de ventas tendrá que invertir mayor üempo a las

industrias para capacitarlos sobre el uso y beneficio del equipo digital.

Amenazas

Poco interés de inversión por Crisis económica.

Compeüdores se vean

equipos

interesados en introducir esta línea de

Estrategias

Estrategia Debilidades - Amenazas

Poco interés de inversión por Cris¡s ec¡nómica. - Costo de los

equipos mayor a equipos s¡milares en funcionalidad

o Dar una lfnea de crédito entre 3O y 60 días hasta que los

equipos empiecen a dar resultados del ahono a obtener en los procesos

de producción

Costo de los equipos es mayor a equipos similares en

funcionalidad - Competidores se vean interesados en intoducir esta línea

de equipos

. Reducir los costos de importación haciendo convenio con la los

agentes de fansportes para así disminuir coste del producto

Equipo poco conocido - Poco inter6 de inversión por Crisis

económica.
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. Tomar como muesta una empresa donde se colocara los

equipos prestados para gue las demás empresas puedan veriñcar la

veracidad de ahono

La segunda estrategia Debilidades -vs- Oportunidades

Costo de los equipos mayor a equipos similares en funcionalidad -

Todas las industrias utilizan básct¡las electónicas lo que ayudaría a que

los equipos digitales tengan cubierta en varios sectores industriales.

Tomar como parte de pago equipos análogos.a

Equipo poco conocido- Pocos compet¡dores ofertando esta línea de

equipos de pesaje.

o Realizar publicidad agresiva en rev¡stas especializadas

destinadas al sector industial

Equipo de trabajo capacitado y con conocimiento de estia nueva

tecnologÍa capaz de poder resolver problemas - Poco interés de inversión

por Crisis económ¡ca.

77
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. Dar charlas de meloramiento continuo a las industrias

explotando los beneficios a obtener

. La exactitud - división de escala que üenen los equipos digitales

están dento de las normas que regula el estado; sello INEN y

Certificaciones ISO 9000. - Compeüdores se \rean interesados en

introducir esta línea de equipos

. Capacitar a los tá:nicos de la compañía con sus respectivos

diplomas de cursos sobre ISO 9(X)0, para tener venta¡a fiente a mis

compeüdores pudiendo asi ganar credibilidad ante los empresarios sobre

las regulaciones de estos equipos digitales
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CAPITULO III

INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

Con la siguiente invesügación de mercado se conocerá cual es la

demanda de los equipos electrónicos digitales y balanzas de los

diferentes sistemas de pesaje en las industrias guayaquileñas.

Con el estudio de mercado se determinará la población objetivo a

la cual dirigiremos el producto para saber si existirá predisposición de

compra y la participación que ganaría en el mercado

Con los resultados obtenidos podremos establecer estrategias de

marketing para posicionamiento del producto identificando sectores

relevantes de venta a nivel local y luego expandirse a nivel nacional.

3.1.1 Objetivo de Ia lnvestigación:

Determinar si nuestro producto tendrá aceptación en nuestro

mercado meta, y obtener la suficiente información para pronosticar

nuestra demanda.

3.1.2 Preguntas de la lnvestigación:

1.-¿Cuál es nivel de satisfacción que ofrecen las basculas en el

mercado industrial guayaquileño?

Z.-¿Cuánto estarían dispuestas a pagar la industrias por las

balanzas digitales?

29
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3.-¿Cuál es el tipo de balanza digital de mayor uso en las

industrias?

4.-¿Las industrias dan mantenimiento periódicos a sus balanzas?

3.1.3 Hipótesis de la Investigación:

Hipótesis general

El mercado de balanzas no está enfocado en la exactitud del peso,

por lo que nuestra empresa está dirigida a satisfacer la demanda que

ex¡ste, a través de balanzas digitales que dan precisión en el pesaje a

precios accesibles para las industrias medianas y grandes de Guayaquil.

r La tecnología digital en sistemas de pesaje tienen una

aceptación del 80% en las industrias manufactureras del mercado

guayaquileño.

o El 80% de los clientes estarían dispuestos a pagar por los

equipos digitrales hasta un 60% más del precio de las balanzas

analógicas.

o El tipo de balanza de mayor uso en la industria es la Plataforma

Electrónica.

o La mayoría de las industrias si requieren mantenimiento

periódicos en sus balanzas

30
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3.1.4. Diseño de la lnvestigación

I nvestigación Exploratoria

Como estamos introduciendo en un mercado nuevo como es la

digitalización del pesaje para las industrias, hemos tenido que buscar

información a través del intemet y fuentes públicas, como por ejemplo

cuales serían los d¡versos modelos, tamaños y capacidades de las

balanzas que ofrecerá nuestra empresa.

Dentro de las páginas visitadas para la obtención de la información,

se encuentran:

http//www. ci g.org.ec/inicio. ks

lnvestigación Descriptiva

a

a

Para esta ejecuc¡ón hemos planeado ¡ealiza¡ llamadas telefónicas

al segmento de nuestro mercado meta, donde esperamos obtener la

información necesaria.

Una vez que la informac¡ón del cuestionario y de una muestra

adecuada, estén terminados podremos obtener información que nos sirva

para analizar y contestar nuesfas intenogantes respecto al mercado de

balanzas digitales en las industrias manufactureras de Guayaquil.
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encuestas, el cuestionar¡o se lo ejecutó en Julio 201 1,



La población objetivo esta comprendida por el grupo de industrias

de todos los sectores productivos que üenen s¡stemas de pesaje

electrónicos es decir báscr¡las de diversos modelos, tamaños y

capacidades en el cantón Guayaquil en las industrias manufactureras.

3.1.4.1. FuontesSecundarias

Como fuentes de información secundaria, utilizaremos el análisis

de los competidores a nivel nacional e intemacional, lntemet para obtener

datos adicionales sobre precios.

Obtención de datos proporcionados por la INEC y tomaremos como

referencia datos publicados proporcionados por Ia cámara de lndustr¡as

de Guayaquil.

3.'1.4.2. Fuentes Primarias

Con las fuentes pr¡marias obtendremos información concreta de la

investigación.

Para ello utilizaremos Métodos de Contaclo, como son

encuestias telefonicas al personal encargado de las balanzas en

industrias.

las

las
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3.2.DEFINrcIóN DE LA POBLACÉN

3.3. DEFINICIÓN DE LA MUESTRA

Se llevará a cabo un muestreo no probabilístico clasificado como

Muestro por conveniencia: donde el investigador selecciona a los

miembros de la población que más fácil resulta obtener información. El

investigador uüliza su propio criterio para seleccionar a los miembros de la

población que ofrecen mayor potenc¡al de ¡nformación.

3.3.1. Tamaño de la muestra

La podemos obtener de las siguientes formas:

Fórmulas estadísticas, juicio de los invesügadores o estándares

sectoriales, en esta caso aplicamos la aplicación de fórmulas estadísticas.
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Guayaquil, de acuerdo a la información proporcionada por la

Cámara de lndustrias de Guayaquil, cuenta con un número de industrias

de 2053, cuyo porcentaje en manufaclurero @rresponde al 54%, es decir

aproximadamente 1 198,652 industrias.



Muestra.- La muesta representativa se obüene a partir de la
siguiente ecuación:

Fórmula:

PQ.V
n= ;N-lje2

Donde la simbología representa los siguientes parámetros:

o n = Tamaño de la muestra

. PQ= constante de la varianza poblacional (0.25)

¡ N= tamaño de la población = 1188,62

. e = eror máximo admisible (al 5%)

o K= Coeficiente de conección del error (1.96)

PQiV
¡g

(iV - r)e2

(o. zs)(11e8,6?)
TL

(trss,ez- 1)8#+ o 2s
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P0,v
'. (ru - 1)e2

PQN

(¡r - r)e2

n=291,21

La muestra en este habajo de invesügación es de 291,21, pero

debido a la hermeticidad de las industrias en cuanto a dar información

hemos escogido las 46 industrias más representaüvas. Entonces nuestro

trabajo se basará en 46 encuestas telefónicas.

3.4 INSTRUMENTOS DE RECOLECCIóN DE INFORMACIÓN

Para la recolección de datos se va ha realizar encuestas a través

del cuestionario que se detalla a continuación:

3.4.1. Elabo¡acióndelCuestionario
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l.-¿Está totalmente conforme con las balanzas que usa 6n su

industria?

sl NO

2.-Ordene de I a 3 que criterio es más lmportents para ueted

en las balanzas. Siendo I el de mayor importancia y 3 el de menor.

MARCA PRECIO

DISEÑO EXACTITUD

3.-¿Por cuáles de los siguientes moüvos usted reemplazaría su

balanza análoga por una digital? Ordene de I a 3 que criterio es más

¡mportante. Siendo I el de mayor impoñancia y 3 el de menor.

Daño del equipo análogo lncremento demosúado en

La productividad Costos de hasta un 20% adicional

Extensión de la Garantía

4.-¿Qué tipo de balanza usa?

I .-Plataforma Electrónica

2.-Plataforma Mecánica

3.-Plataforma Semielectmica

36

ENCUESTA

FACIL MANEJO GARANTIA

Otros
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S.-¿Cree UD que convendrfa a su empresa usar balanzas con

tecnología más modema (digital) ?

S¡

NO

6.-De las siguientes características de las balanzas de última

generación en tecnología, cual aprecia más? Ordene de I a 3 que

criterio es más ¡mportante. Siendo I el de mayor importanc¡a y 3 el

de menor.

Precisión

Calidad

Fácil reparación

Sofisticada

Modelo

7.-¿Cada que tiempo le hacen mantenimiento a sus balanzas?

Mensual

Trimestral

Nunca

37
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8.-Si la recuperación de la inversión es de dos rneses. Cuál es el

rango de incremento de precios con respecto a la tecnología digital que

estaría dispuesto a invertir?..

60 al 70%

80 al 90%

90 al 100%

Ninguno de los anteriores

3.5 PRESENTAC¡ÓN Y ANÁL§§ DE LOS RESULTADOS

El mercado meta se ha ubicado en la ciudad de Guayaquil,

representado por la zona indusbial manufact¡rera que uülicen balanzas

electrónicas.

La forma de llegar al mercado meta será de manera directa es decir,

vendedor - industria

Análisis e interpretación de resultados

A conünuación detallamos las preguntas de la encuesta
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CONFORMIDAD CON EL USO DE SUS

BATANZAS
40

30

20

10

0
FRECUENCIA

L7
29

Elaborado por: Las Autoras

Tabla x. Disponibilidad de Consumo

CONFORMIDADCON EL USO DE SUS

BALANZAS

NOst

l0

l0

llJ

1r,

0

TRtCiJI N(IA 5i

:!
L1

NO

En la aclualidad existe conformidad en cuanto al uso de las balanzas

debido a que estas saüsfacen sus necesidades principales que es la captura

del peso para lo que fueron inicialmente d¡señadas, y al mismo tiempo están

dentro del margen en cuanto a Normas Nacionales e lnternacionales

(electrónicas); en tanto vemos que el 36,97 o/o indicaron la conformidad de

usar equipos tan básicos puesto que requieren de mas herram¡entas de

control capaces de ahonar tiempo en la búsqueda de información, por lo que
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requ¡ere dar una explicac¡ón más profunda a los encargados de los equipos

de pesaje.

2. ¿ORDENE DE 1 A 3 QUE CRTTERIO E5 MAS IMPORTANTE PARA USTED At COMPRAR UNA BALANZA,

SIENDO 1DE MAYOR IMPORTANCIAY 3 EL DE MENOR

CRITERIO DE

IMPORTANCIA

Orden de Preferenc¡a
TOTAL

1er LUGAR INDIFERENCIA

MARCA 1 46

D rsEño 19 9 46

MANEJO 1.5 4 8 46

PRECIO 8 3 46

EXACTITUD 15 4 46

GARANTIA 6 46

Elaborado por: Las Autoras

Orden de preferenc¡a al real¡zar
compra de balanza
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0
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LU6AR
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Con respecto a que criterios uülizan los clientes al momento de

realizar la compra tenemos que el primer lugar de preferencia lo conforman

el precio y la exaclitud; es decir la precisión las empresas - industrias al

momento de realizar la demanda requieren de costos que estén a su alcance

y con que el equipo adquirido sea útil a su necesidad donde la exactitud este

acorde al producto a producirse para evitar desperdicios en la cadena de

producción



En segundo lugar está la garantía y la facilidad de operación en los

equipos de pesaje, en cuanto a la garantía es indispensable para los

empresarios ya que con ello, pueden cubrirse de algún defecto de fabrica

evitando asÍ tener que gastar adquiríendo un equipo nuevo, la facilidad de

operación es ¡mportante y tomo el segundo lugar debido a que las personas

que suelen operar las maquinas son personas con esfudios académicos

med¡os es decir bachillerato, la complejidad haría que ex¡stan errores

económicos y de tiempo

En cuanto al tercer lugar están el diseño y la marca, el diseño por que

el mercado de las basculas están casi estandarizado a menos que sea un

equipo que cumpla con ciertas especificaciones determinantes para Ia

producción es por esta que no se le da mayor importancia; la marca es

relativa en Ia actualidad debido a que todo lo que se adquiere es chino

llamese de buena marca y_/o mala marca por esto los clientes optan por

adquirir marcas indefinidas que le cumplan con su función.

3. ¿POR CUALES DE I.O5 SIGUIENTES MO'TlvOs UD. REEMPTAZARIASU BATANZA ANALOGA POR UNA

DIGITAT? ORDENE DE 1A 3 QUE CRITERIO ES MAs IMPORTANTE. SIENDO 1 DE MAYOR IMPORTANCIA Y 3 EL

DE IVENOR

CRIÍERIO DE

REEMPI.AZO

c¡iterios de Reempla¿o
TOTAT

ler LUGAR 2do LUGAR 3er LUGAR lnd¡ferencia

PRODUCTIVIDAD 33 13

ATTOS COSTOS DE MAI{TEN 1 46

MODA 4

ofRos 0 0 8 38 46

Elaborado por: Las Autoras
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Se llego a establecer que al momento de realizar cambio de balanza

analoga a balanza d¡gital (partes digitales celdas de c.¡rga e indicador) este

se daria por la productividad, es decir que la inversion a darse se vea

reflejado en su producto terminado en el segundo lugar vemos que esta

dado por los altos costos de mantenimiento, puesto que la industria debe

programarse manten¡mientos period¡cos para prevenir fallos y paras de

produccion en el caso de que algun componente se dañe, en lo digital es

diferente por que su sistema indica con anteoriodad el daño a suscitarse

La moda ocupo el tercer lugar puesto a ningún empresario estaría

dispuesto a invertir solo por novedad y que no le supla sus neces¡dades

princ¡pales.

4. ¿QUE TIPO OE BAI.ANZA USA?

TIPO DE BALANZA FRECUENCIA PORCENTAJE %

ELECTRONICA

MECANICA

SEMIELECTRONICA

42

10

LI

66,67%

75,87%

t7,46%

TOTAL 63 L00,$av"

Elaborado por: Las Autoras
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En la actualidad las empresas fueron desarrollándose de acuerdo a

las necesidades en un comienzo la utilización de equipos para pesar era

primordial e inventaron un mecanismo desanollando lo que hoy se llama

balanzas romana y/o mecánica con el transcurso de los años llego la

balanza electrónica mas precisa pero al mismo üempo mas sensible por lo

que muchos empresarios vieron su preocupación por la delicadeza de trato

de estos equipos; fusionaron foftaleza con precisión lo que denominamos

balanza semielectronica, misma fusión que realizaremos con las balanzas

electrónicas dig¡tales estructura con equipos digitales proporcionando

ahorro de inversión en Glr€sa

Según el estudio vemos que en la ac{ualidad el 66,67% utiliza

balanzas electrónicas, el 17,46 96 fusiono sus equipos obteniendo balanzas

semielectrónicas estas son mas usadas en piladoras debido a la magnitud

de fuerza que emplean los empleadas, el 15,87 se rehúsa al cambio puesto

que no están interesados en dar por terminado la utilización de estos

equipos

Elaborado por: Las Autoras

Cambio de Tecnología
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5. CREE UD. QUE CONVENDRIA A SU EMPRESA USAR BATANZAS CON

TECNOLOGIA MODERNA?

OPINION FRECUENCIA

PORCENTAJE %

39 84,78%SI

NO 7 L5,22/o

TOTAL 46 I

5r ¡10
t fil( u Lf'l c tA
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Debido a los cambios constantes de tecnología global, las empresas

según encuestas indicaron que el 84,78% estarían dispuestos a cambiar su

tecnología ant¡gua en este caso análoga por tecnología digital puesto que los

beneficios superan la inversión; mientras que el 1 5,22 o/o no ve necesario

invertir pues en su pro@so de producción no requieren cambios modernos

aparentemente.

6. CUALES DE TASSIGUIENTES CARACTERISTICAS DE UNA BALANZA DE ULTIMA GENERACION EN

TECNoLoGIA APRECIARIA MAs ? PUEDE s€l"EccIoNAR VARIAS oPcIoNEs

CARACTERISTICAS
TOTAL

PORCENTAJE (%)

st NO st NO

PRECISION

CATIDAD

FACIL REPARACION

SOFISTICADA

MODELO

46 41,48% 56,52%

46 67,39% 32,6L%

46 50,00% 50,00%

18 46 60,47% 39,13%
4É 15,22% u,7a%

Elaborado por : Las Autoras

Apreción en Equipos de Última
Tecnología
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De las personas encuestadas 31 optaron por indicar que la calidad es

lo mas importrante puesto que desean que la inversión dure lapsos de tiempo

largos, 28 personas sugirieron la sofisticación, 23 fácil reparación es decir

de manera inmediata por que las empresas no pueden paft¡r su producción

por desperfectos de equipos de trabajo, 20 votaron por la precisión y 7 por el

modelo
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7. CADA QUE TIEMPO LE HACEN MANTENIMIENTO A SUS BALANZAS?

ocAsrÓN FRECUENCIA PORCENTAJE %

30,43%

23,9L%

36,96%

L4

11

t7
4 a,70%

MENSUAL

TRIMESTRAT

SEMESTRAL

N UNCA

100,00%TOTAL I
Elaborado por: Las Autoras

o.l¡

ot

MENSUAL

t4

TRI MESIRAL

11

SEM6TRAL

17

NUNCA

4FRECUENCIA

De las encuestas obtwimos la información de que un 36,96%

realiza mantenimientos semestales el 30,43o/o mensuales, el 23,91o/o

trimestrales y un 8,70 o/o ñuñcá le da mantenimiento a sus equipos a menos

que se dañen. Por tanto nos damos cuenta que el 91,30o/o s¡gue como

patrón el dar mantenimiento a sus basculas por cuidado y por que la norma

ISO 9000 lo exige, por lo que vemos que el servicio se quedaría con

nosotros, debido a que tenemos el conocimiento de cómo tratar estos

equipos de ulüma tecnologia .
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8. ¿CUAL ES EL RANGO DE INCREMENTO DE PRECIOS QUE ESTARIA

DISPUESTO A INVERTIR POR LOS EQUIPOS DIGITALES?

OCASIÓN FRECUENCIA PORCENTAJE %

11 80,00%

\7 LO,W%

15 5,00%

60 AL 70

80 AL 90
90 AL 100

Ninguno 3 5,OO%

TOTAL 46 100,00% I
Elaborado por: Las Autoras
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60 Ar 70 80 Ar 90 90 AL 100

LL L7 15

N¡nguno

3

El 80 % se inclinó por ¡ncrementos en el precio del 60 al 7Oo/o el 1Oo/o

estar¡a dispuesto a pagar entre un 8G9O% mas del precio normal de los

equ¡pos analogos; el 5% de un 90 a l00o/o y un 50Á no estaria dispuesto a

pagar con n¡nguno de los incrementos planteados, por consiguiente

debemos considerar nuestros precios dentro del rango 60-70% para poder

tener aceptacion de compra en nuesúo mercado meta.

46

Disposición a pagar por Equ¡pos
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3.6. Gomprobacion de hipotesis

Hipótesis especificas:

. Los equipos dig¡tales de pesaje modemo tienen una aceptación

del 80% en las industrias manufiactureras del mercado guayaquileño.

Se acepta esta hipótesis, con las encuestas comprobamos que

existe un nivel de aceptac¡ón del84.780/" del mercado, lo que nos ind¡ca que

el producto tendría acogida en las industrias manufactureras guayaquileñas

El 80% de los clientes estarían dispuestos a pagar por las equipos

digitales hasta un 600/o más del precio de las equipos análogos.

Se acepta esta hipótesis, con las encuestas comprobamos que un

80% de los clientes estarían a pagar de un 60 a 70% más de precio con

respecto a los equipos análogos.

El tipo de balanza de mayor uso en la industria es la

Electrónica,

Se acepta esta hipótesis, debido a que en el mercado industrial

manufacturero tienen mayor cobertura el uso de balanzas electrón¡cas con

un 66,670Á ftente a las balanzas mecánicas que tienen un 15.87o/o y

semielectrónicas con 1 7,46%

. La mayoría de las industr¡as sí requieren mantenimiento

periódicos en sus balanzas

r Se acepta esta hipótesis, según encuestas obfuvimos

que el 91,30o/o del sector industrial requiere servicio de mantenimiento
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CAPITULO 4.- PLAN DE MARKETING

Después de realizar la investigación de mercado, encontramos a una

demanda insatisfecha generada porque no se ha prestado atenc¡ón a este

requerimiento del mercado.

En la investigación de mercado hallamos que nuestro producto tiene

un nivel de aceptación del 4-78ch, que la mayor parte del mercado neces¡ta

precisión en el peso y hacen de forma periódica mantenimiento de sus

equipos de pesaje, y entre sus requerimientos principales están ante todo la

garantía y el diseño.

Por lo tanto sabiendo que nuestros produc{os si van a tener la

aceptación necesaria en el mercado podemos continuar con los s¡gu¡entes

procesos para el lanzamiento y comercialización de los mismos.

lntroducción Crecimiento Maduración Declinación

C¡clo.r" Vid¿

Tcrta t'¡dura:

O!(lin.t rr¡
lñtrcdu:a on

T.rEo
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ETAPA DE INTRODUCC¡ÓN

Consideramos que esta etapa ocupará los dos primeros años desde

que comencemos con la iniciación de inlroducción de nuestro producto, y

como se trata de un produclo nuevo hemos de experimentar altibajos

especialmente en las empresas grandes que no aniesgan sus procesos de

producción con productos nuevos, y también al damos a conocer al

mercado, ya que al ser un producto nuevo no es conocido,

Por lo tanto en esta etapa vamos a ver reflejadas leves ganancias,

dado a que nuestros usuarios potenciales recién estarían conociendo de

nuestros productos

ETAPA DE CRECIMIENTO

Esta etapa ocupara de los años 2 al 5, tiempo que esümamos a que

nuestro producto se de a @nooer con las diferentes campañas publicitarias,

que proporcionaran información aoerca de los principales motivos por lo que

las industrias cambiaran sus equipos actuales por los nuestros que ofrece n

entre otras cosas una mejor tecnología, lo que se busca también es que los

usuarios de las industrias tengan más información y por lo tanto puedan

sugerir la compra de nuestros productos.

Además en esta etapa tendremos que realizar una campaña mucho

más agresiva de marketing para llegar a nuestros consumidores.
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ETAPA DE MADURACIÓN

En esta etapa que esperamos sea desde el año 5 hasta el año 10,

encontraremos que nuestro producto ya estaría pos¡cionado en la mente de

los c¿nsumidores, por lo tanto se estima tener más ganancias y de igual

manera seguir importando más equipos con mayor tecnología para total

satisfacción de los usuarios de las industrias. También se considera que

para este tiempo podrá surgir algún tipo de competencia, sea directa o

indirecta, para esto nuestra campaña de marketing se basará en hacer que

nuestros clientes sean fieles a nuestra marca.

ETAPA DE DECLINACIóN

Esperamos que esta etapa sea a partir del año 10 en adelante, ya que

para este tiempo seguramente hayan adelantos en la tecnología y las

industrias tengan nuevos requerimientos, o pueda surgir algún competidor

más conveniente; pero para mantenemos en el mercado tendríamos que

realizar un nuevo estudio para que nos genere información acerca de

nuestras falacias y de esta manera seguir en el mercado, o ret¡rarnos del

mrsmo.

4.3 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKET¡NG

Dar a conocer nuestro producto al mercado

lngresar exitosamente en el mercado

Posicionamiento en la mente de los consumidores

Lograr una óptima distribución del producto.

Fidelizar a los clientes.

Lograr la satisfacción de los clientes.

a

a

a

a

a

a
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4.4. ANALISIS ESTRATEGICO

4.4.1 Diferenciación

Nuestros productos üenen como objetivo principal hacer que los

procesos de producción sea más confiable, y al ocunir esto hace que la

industria ecuatoriana gane más aceptación en nuesúo país y el resto del

mundo con el que mantiene relaciones comerciales, que la indusüia que usa

nuestros equipos tenga una de las henamientas que la pueda hacer

sentirse eapaz de e,ompetir con cualesquiera industria del país y fuera del

mismo al trabajar con equipos que le aseguran exactitud y calidad en sus

procesos de producción.

4.4.2. Posicionamiento

En lo referente al posicionamiento contamos con un producto que

plantea una gran oportunidad denúo del mercado porque tenemos una

demanda insatisfecha, dado que en el mercado no existen productos

semejantes; lo que para nosotros significa que podremos posicionarnos

fácilmente en la mente de los usuarios de los equipos de pesaje y

pr¡ncipalmente de las personas encargadas de las compras de esta clase de

equipos, ya que nuestros productos van a cubrir sus actuales necesidades

con su tecnología y calidad.

5Z

En cuanto a la diferenciación, encontramos que nuestro producto es

una línea de balanzas con avanzada tecnología que se está lanzando al

mercado , el mismo que se basaÉ en balanzas digitales que tienen mayor

precisión en el pesaje y fáciles de manejar, las cuales están fabricadas con

la más alta tecnología para garanüzar su calidad y por ende la durabilidad de

los equipos.



4.4.3 Matriz Boston Consulting Group

La matr¡z BCG muestra en forma gráftca las diferencias existentes

entre las líneas de productos en términos de la participación relaüva del

mercado y la tasa de crecimiento de la industria relacionando a todas las

UEN (unidades estratégicas de negocio) de la organizac¡ón, por medio de la

matriz BCG se presenta la situación actual de la empresa
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a) ESTRELLA. Gran ciecimiento y Gran participación de mercado.

Esta se da en los equipos de las balanzas enfocada a industrias que utilizan

basculas de plataforma representa una de las mejores oportunidades para el

crecimiento y rentabilidad también en los equipos digitales.

b) INCÓGNITA. Gran crecimiento y Poca participación de mercado,

Esta linea es la de los equipos con software. Hay que reevaluar la estrategia

en dicha área, que eventualmente se puede convertir en una estrella puesto

que ahora todo se está tecnificando y automatizando.

c) VACA LECHERA. Poco crecimiento y alta participación de

mercado. Aquí se da básculas completas, es decir celdas de carga,

indicadores y estructura generaría un ingreso mas por su estructura.

d) PERRO. : No existe una línea peno dentro de Ia cartera de

productos de la empresa, debido a que es un producto nuevo.

4.4.4. Malnz de implicación

A través de la matriz FCB, se puede analizar el comportam¡ento de

elección de compra de los consumidores que en este caso es la necesidad

de dar solución a sus inconvenientes al momento de optar por la compra de

balanzas digitales .

. Modo ¡ntelectua¡, los consumidores se basarán en la
razón, lógica y hechos.

. Modo Emocional, los consumidores se basan en las

emociones, sentidos e intuición.

o lmplicación Débil, representa para los consumidores

una decisión fácil de compra.
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que

o lmp¡¡cación Fuerte, representa para los consumidores

una decisión complicada de compra.

Modo lntelectual Modo emocional

a= actua e= eYalua i= investiga

MATRIZ DE IMPLICACION

La línea de equipos digitales están en el cuadrante del hedonismo ya

o La implicación de la compra es débil, porque representa

para las industrias una decisión menos complicada de compra.

Debido a que el uso de balanzas es indispensable en la vida

cotid¡ana de una empresa.

o El modo de elección es emocional, ya que se basa en

deseo de las industrias por tener equipos que le generan una buena

imagen como empresa que ofrece procesos honestos.

. Para tomar la decisión las indusbias primero evalúan las

opciones, investiga beneficios ofrecidos y finalmente actúa (compra).

Aprendizaje

(i,e,a)

Afectivo

(e,i,a)

Rutina Hedonismo

(a,e,i)
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4.5. ANALIS]S DE SEGMENTACION-TARGETING

La segmentación del mercado esta orientada hacia el empresario, se

identifica las necesidades de los mismos dentro de un mercado o segmento

para sat¡sfacerlas y se inclina hacia la selección de mercados objetivos

identificando las mejores oportunidades que ofrece el mercado desarrollando

productos diferenciados con precios competitivos que lleguen a los

consumidores a través de canales de disúibución y publicidad ef¡caces.

Las balanzas digitales para las industr¡as están segmentadas entres

direcciones, como lo son; los equipos digitales, lndicadores con sofrrrare y

basculas digitales completas

. Necesidad Básica: Deseo que nuestros clientes se

sientan seguros siempre por nosotros tener quipos que nos permitan

ser honestos en el proceso de producción

. Grupo Obietivo: lndushias de Guayaquil que estén

dispuestas a ¡nvertir para mejorar sus procesos de producción,

industrias medianas y grandes

4.5.1 Nivel de Segmentación

Marketing masivo, marketing de segmento, marketing de nichos ,

marketing local, marketing individual,. Para la línea de basculas industriales

La distinción efectiva del mercado objetivo resufta en mejores planes

de acción para el área comercial, las necesidades de las industrias se

individualizan y los mercados se vuelven cada vez más específicos,

actualmente existen cinco niveles de segmentación:
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digitales se escogió la segmentación referente al Marketing de Nichos por

tratarse de un mercado objeüvo, con una definición de mercado ,más

especifica definida.

4.5.1.1. Tipo de Estimación

Tomando en consideración el mercado existe la siguiente

clasificación:

El mercado que compra balanzas para pesar productos terminados y

venderlos tal cual los compra.

Las industrias que comprE¡n a empresas bienes para uso productivo

kansformándolos en un producto terminado para la venta.

La segmentación del mercado se realiza de acuerdo a los objetivos

generales del proyecto, la combinación de algunas variables estructura la

segmentación individualizada que se plantea en base a la Segmentación

Geográfica, Demográfica, PsicogÉfica y Conductual como se expresa a

continuación:
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La línea de balanzas digitales, es un producto importado, se ubica en

el mercado como un producto diferenciado para satisfacer a un grupo

específico de industr¡as que si estarÍan dispuestas a ¡nvertir en esos

equipos.

Segmentación Geográfica requiere dividir al mercado en zonas

geográficas, las empresas pueden manejarse en una o varias o el total de

zonas geográficas considerando sim¡litudes y diferencias; La línea de



balanzas digitales(equipos, indicadores y balanzas completas) se

comercial¡zará en la ciudad de Guayaquil.

. Segmentación Demográfica: Se divide el mercado

considerando variables como la edad, sexo, ciclo de vida familiar,

número de integrantes en una familia, ocupación, ingresos percibidos,

estudios realizados, raza, religión, y la nacionalidad. En el caso de las

industrias se vería anüguedad de la industria. El mercado objetivo

para la línea de balanzas digitales completas conesponde a

empresas medianas y grandes que tienen equipos que puedan estar

fenec¡endo por la cantidad de años utilizados

. Segmentación Sicográfica: Se basa en las

características de cada clase social, esülo de vida y personalidad del

mercado objetivo, obteniendo de igual forma subclasificaciones. Los

gustos y preferencias del mercado objetivo de la línea de balanzas

digitales equipos digitales siguen los preceptos de las normas de

calidad ISO 9000 y 17025 equipos de alta calidad, con la tecnología

existentes en los más exigentes mercados internacionales.

. Segmentación Conductual: Los conocimientos sobre

el producto o serv¡c¡o opiniones y el uso predispone al mercado

objetivo a aceptar o rechazar el producto uso. El estilo de trabajo de

trabajo de las industrias que forman el grupo objetivo conesponden a

industrias que se preocupen por tener procesos de calidad, buena

percepc¡ón de imagen referente a la honestidad, industrias que se

preocupen por el med¡o ambiente y que tengan compromiso social
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a 4.5.2. Macro Segmentación

Con la macro segmentac¡ón se puede detallar desde el punto

que se parte para segmentar al mercado objetivo de acuerdo a tres

factores que a continuación se detalla:

. Neceeidades: Contribuye al senüm¡ento de

seguridad y comodidad en las activ¡dades que dia realizan las

industrias tanto las que compran productos terminados y los

venden de la m¡sma forma como las que compran materia

prima para sus procesos producüvos.

. lnnovación: Nuestra empresa lanza al mercado

la línea de balanzas digitales c¡n sofh¡vare que brinda a las

industrias exigentes en su proceso, calidad y seguridad y

exactitud adicional a ello programas estadísücos.

. Grupos de compradorcs: Los productos están

dirigidos a todas las industrias de Guayaquil medianas y

grandes- Éste segmento está orientado al uso de balanzas

industriales, debido a que las industrias necesitan seguridad en

sus procesos.

4.5.3. Micro Segmentación

Los grupos de mercado dentro del mercado meta que se identifica

son:

o Ubicación: Sectores Norte, Cenúo, Sur.

. Tipos de indusüias

o Actividad: manufactureras

¡ lntereses: lndusúias que buscan exactitud en

equipos de pesaje.

SUS
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4.6.1 Producto

El producto que se va a lanzar al mercado son balanzas digitales

importadas, para la industria ecuatoriana enfocado principalmente al

mercado guayaquileño. Estos equ¡pos dig¡tales para balanzas están

fabricadas de acuerdo a las normas lSO, con mater¡ales de buena calidad,

diseños variados y diferentes tamaños para satisfacer al mercado.

Las balanzas digitales comprenden las s¡guientes partes:

El equipo se vende completo o por partes; en razón de que algunas

industrias desean cambiar totalmente el equipo y otras requieren partes

para adaptar sus equipos anteriores a la nueva tecnologÍa. Nuestro producto

esta destinado a satisfacer las necesidades de la población industrial con

procesos de producción ex¡gentes.

Las equipos industriales cubrirán necesidades de pesajes de:

exactitud y manejo de información

La alta demanda de productividad en los prooesos requieren de

equipos fáciles de manejar y exac{os.

&
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El uso de esta balanze digital serviría para pesar producto que van

desde los 500k9 hasta los 500O kg dependiendo de la capac¡dad requerida

por el cliente adicional a ello tenemos que el indicador digital viene con

programas básicos estadísticos capaz de reportar a cliente todo lo realizado

diariamente, mensualmente, anualmente (funciones) muy seguido tenemos

el mismo indicador pero inmerso con programa estadísücos más complejos

necesarios y con la opción de poder controlar su empresa desde su casa.

Una balanza tradicional solo sirve para pesar, nuestra balanza digital

a parte de pesar con exactitud nos ayuda a no parE¡r la producción ya que

cuando un equipo se encuenúa inestable el indicador envfa un aviso para

que se programe la revisión

Los diseños de las balanzas digitales cuentan con características

exactas a los equipos digitales es por esto que se acoplan a cualqu¡er

estructura de una balanza análoga

Las líneas de productos de las balanzas digitales pretenden poner al

alcance de las industrias soluciones inmediatas en su peso, para evitar

paras en las pesadas por daños en estos equipos y fac¡l¡dad de manejo. Un

producto dedicado para empresas que kabajan bajo normas de calidad ISO

9000 - 17025 y su utilidad depende de la eficiencia de la producción.

Para diferenciar nuesfos productos, con los del mercado tradicional,

se ha elegido la línea digital, que normalmente no están siendo

comercializados en nuestro mercado industrial m¡sma que podrá sat¡sfacer

tres tipos de necesidades de uso que son:
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Exactitud.- sin pérdidas; sin errores

Facilidad de manejo.- por ser un equipo inteligente esta puede ser

manipulada por cualquier persona

4.6.1.1. Estrategia de Empaque de los equipos d¡g¡tales

Es una caja de cartón donde se guardara, protegerá y preservara los

equipos digitales durante su almacenaje, distribución y manipulación, a la

vez que sirye como identificación y promoción del producto e información

para su uso. Una vez que ha cumplido su función de proteger su contenido,

de nuestras bodegas a las diferentes indusúias, el cartón se lo puede

reutilizar o reciclar

4.6.1.2 Estrategia de Material de Equipos D¡g¡tales

Los empresarios disfrutan cuando sus procesos de producción son

sin interrupciones, y con nuestras balanzas tendrían esa ventaja ya que los

materiales de lo que está compuesta son de acero inoxidable, sellado al

vacío y t¡enen garantía de funcionalidad mayor a cinco años; a diferencia

de las otras marc¿¡s solo tienen garantía de vida útil estándar de 3 años

(dependiendo de la procedencia).
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Vida úti! de los equipos.- varían desde los 5 años hasta los 10

dependiendo del uso y mantenimiento que le den; son productos de alta

calidad



4.6.1.3 Estrateg¡a de Diseño de equipos Digihles y balanzas

digitales

A conünuación se detallan las principales caracterleticas que

toma en cuenta el diseño de loo equipoa digitales:

A rectangular

B Sin cables

D Adaptable a estructuras de balanzas

E Balanzas adaptadas a la necesidad del cliente (peso

dimensiones).

SENTRONIK es la marca de este producto, marca patentada en

Estados Unidos, Esta marca üene 10 años en el país mencionado y ha sido

sinónimo de calidad y confianza a nivel industrial, una empresa que usa esta

marca se la considera como una empresa que exige calidad y no precio.

El nombre Sentronik a demás de las caracterísücas indicadas posee

fuerza en cuanto a la pronunciación, receptando en la mente de los

consumidores rudeza y durabilidad de marca.
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C trabaja con tarjetas electrónicas digitales

4.6.1.4 Estrategia de Marca



4.6.1.5 Estrategia de la exactitud del Peso

Las básculas análogas de plataforma pesan desde 500 kilos hasta

5000 kg con un prec¡sión que va desde:

100 g peso máximo de hasta 2000 Kg

2009 peso máximo de hasta 5000 kg

* siendo más / menos er"or que se puede dar positiva o

negat¡vamente hacia el empresario

Mientras en e! calidad digital

El grado de error es de:

2 g en balanzas de hasta 2000 kg

59 peso máximo de hasta 5000 kg

Con esto tenemos que el enor en digital el O,O2 o/o lo que conlleva a

tener un ahorro significaüvo.

Ejemplo de ahono en una balanza de plataforma de hasta 2000 g en

una empres¿¡ azucarera.

Por lo general en una indusfia manufacturera realizan las siguientes

pesadas

Pesadas por hora 20 pesadas aprox¡madamente

Error Máximo Permitido (emp) 100 g

Pesada por dia de I horas
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Fórmula

Valor Total de enor permiüdo = (pesada por hora x emp) x pesada por día

Valor Total de enor permitido = 16000 9

Perdida diaria 16 kilos diarios

Perdida mensual de 30 dias = 480.000 g

4.6.1.6 Estrategia de Logotipo

El logotipo de nuestra marca ha sido diseñado con carácter que

genere percepción de calidad.

La información a los usuarios son:

e Realzar la importancia de la precisión en el pesaje

o Marca del producto

o Un ¡dentificador visual del tipo de producto al que

corresponde, A continuación, se ilusfa el logotipo de las balanzas:
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El empresario pierde mensualmente en una bascula 480 kilos lo que significa

en dinero aproximadamente 480 x 2,50 = $ 1200,00
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4.6.2. Precio

Prcclo

Allo Medlono Bojo

L Erlrol'rglo
supedor

2, Esfolcglo cl.
volor ollo

3. Eiftoteglo de
supefvolor

il. ErtrolGglo dG
robreco¡ro

5, Erftoleglo dé
vqlor medlo

ó. Estoleglo de
buen Yolor

7. Eslvaleg¡o de
imlloclón

8. Esholeglo de
economío folso

9. Esholegio de
economío

Nuestp producto pretende conquistar el mercado guayaqu¡leño más

exigente en cuestión de calidad a precios fijos y únicos

Celdas de carga.- juegos de 4 celdas

o
(,,E
Pe
3o
Éüg
o
U

Alto

^Ldlono

Bolo

¡ 500 hasta 20(X) kg

. 2000 hasta 5000 kg

. lndicador electrónico económico d¡gital

o lndicador electrónico costoso softiñrare

$ 4500,00

$ 5900,00

$ 950,00

$ 3200,00

El costo de la estructura incluye:

'Meterial,de, ñlerrúñé016.pále'Flfiáf§rme dc dimcn¡lonee

1,20x1,20m Y 1,50x1,50m
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4.6,3 PLAZA

Se ha elegido la ciudad de Guayaquil, por ser una de las ciudades

que más industrias tiene y es la preferida por inversionistas nacionales y

extranjeros .

Nuestra empresa ha deñnido su Canal de Dis{ribución entrega directa

cliente

Productor4onsumidor

4.6.4. Promoción

Es un incentivo incremental de corto plazo a los consumidores o

clientes para influenoar en el compoftamiento de compra (ventas)

PROMOClON

Por el primer año de lanzamiento de la balanza digital se realizará

mantenimiento gratuito por el lapso de 12 meses en visitas trimestrales.

Se elegirá una empresa referencial de Presügio para colocar equipos

digitales (equipos prestados) con opción a compra, la intención es que

ambas partes ganemos experiencia; por el lado del cliente ahorro y por

nuestro lado referencia para futuros clientes.

Se dispondrá de catálogos y fichas técnicas para que nuestro

vendedor pueda informar sobre nuestros productos
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4.6.4.1 Publicidad

Clasificación cronológica de publicidad

Se utilizarán dos sistemas de información auditiva y escrita

Radio

Primer mes: cinco anuncios diarios en la radiodifusora de mayor

rating en lo que tiene que ver con noticias en horario de 6:00 am hasta las

9:00 am

lmpresos

En una revista especializada dirigida a las industrias; se Io hará

semestral por el lapso de un año

lnternet

Se enviará 20 coneos electrónicos al sector industial manufacturero

por el transcurso de cinco meses tratando de completar el valor total de la

población manufacturera de Guayaquil
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4.7 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

4.7.1 Cinco fuerzas de Porter

Gracias a este análisis podremos lograr una profunda invesügación y

análisis del sector induskial en cuanto a balanzas se refere, con lo cual nos

ayudará a crear estrategias para diferenciamos en este mercado y vuestro

producto logre tener una diferencia.

l.-Amenaza de entrada de nuevos compeüdores

Al intentar entrar un nuevo producto en la industria basculera en

cuanto al pesaje se refiere, este podría tener barreras de entrada tiales como

desconocimiento por parte del cliente, cuantioso capital requerido, falta de

canales de distribución, falta de acceso a las ¡ndusbias, saturación del

mercado, etc.

Por lo tanto una de nuestras principales amenazas sería que las

demás empresas dedicadas a la disúibución de balanzas también importen

las balanzas d¡gitales o que las industrias directamente compren estos

quipos.

2.-La rivalidad entre Ios competidores

En el caso de nuestro producto no existen competidores direc{os por

ahora, por lo mismo encontramos una demanda insatisfecha.

3.-Poder de negociación de los proveedores

Los proveedores üenen un bajo poder de negociación debido a que

nadie está comprando sus productos para Ecuador.
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4.- Poder de negociación de los compradores

El poder de negociación de nuestros clientes es bajo, ya que no existe

un producto de competencia directa, sino muchos productos sust¡tutos y

muchos de costos elevados.

S.-Amenaza de Productos Sust¡tutos

Equ¡pos de pesaje análogos
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CAP¡TULO 5.- ESTUDIO TÉCNICO

5.I ANTECEDENTES

Los equipos digitales serán importados por la empresa " Distribuidora

de Basculas ICOB la cual ofrece servicio de mantenimiento y venta de

equipos de pesaje electrónicos - mecánicos y a su vez partes de estos

equipos

Distribuidora de basculas ICOB lleva en el mercado ecuatoriano

alrededor de 16 dedicándose a la importación, comercialización y servicio

cuenta @n

la infraestructura necesaria para almacenar nuestros equipos digitales

es por ello, que no se ¡ealizará ninguna inversión en inftaesfiuctura

Cabe recalcar, que el propósito del presente proyeclo es evaluar Ia

factibilidad económ¡ca de llevarlo a cabo. Es por ello, que se realizará una

Descripción ampliamente detallada del proceso de importación

Por otro lado, se realizará diferentes balances tales como la inversión

en equipamiento, calendario de invers¡ones en equipo, entre otros con la
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finalidad de obtener información úül y necesaria para el flujo de caja que se

presentará en el análisis fnanciero.

5.2. PROCESO DE LA IiiPORTAC¡ÓN

La enüdad encargada actualmente de la regularización y control de

las importaciones en el país es la Corporación Aduanera Ecuatoriana (CAE)

la cual provee de la información necesaria para desanollar este proceso.

5.2.1.3. REQUISITOS ADUANEROS

Ser ecuatorianos o extranjero, personas naturales o juridicas pueden

importar sean importadores casuales o frecuentes. Si son frecuentes

deberán estar registrados en el Banco Central del Eolador. Distribuidora de

Basculas ICOB es un ¡mportador frecuente

D Se deberá poseer un número de RUC que será válido por el sistema

informático aduanero.

) Se deberá determinar Ia sub'partida de la mercancía, ya que

dependiendo de su naturaleza, deberá cumpl¡r con el requisito

conespondiente.

) Los documentos de acompañamiento para la presentación de la
Declaración Única Aduanera son:

El bill of landinda

. Factura comercial y püliza de seguro expedida de conformidad con

la ley.
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. Los demás ex¡g¡bles por regulac¡ones exped¡das por el COMEXI y/o

por el directorio de la Corporación Aduanera Ecuatoriana.

5,2,2 TRIBUTOS AL COMERCIO EXTERIOR

Estos tributos están establecidos por la Ley Orgánica de Aduanas

(LOA) y en ella constan:

. Los derechos arancelarios establecidos en los respectivos

aranceles.

. Los impuestos establecidos en leyes especiales.

. Las tasas por servic¡os aduaneros.

Los derechos arancelarios están basados en cuaúo niveles de 5%,

1Oo/o, 15Yo y 2Oo/o especificados para cada bien en su sub.partida

arancelaria.

Los impuestos en Leyes son:

1.- Impuesto al Valor Agregado (lVA) en la aclualidad conesponde al

12 o/o

. lmpuesto a los Consumos Especiales (lCE): "Establécele el

impuesto a los consumos especiales lCE, impuesto que no está grabado en

nuestro producto.

. FODINFA (FDl) en la actualidad corresponde al O,5o/o
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5.3 Tributos equipos de pesaje (digitales)

5.4. TRASLADO DE LA MERGANC¡A EEUU - ECUADOR

Dado que el presente proyecto consta de un pro@so de importación

Desde Estados un¡dos, aquí se explicará el proceso de traslado de la

mercaneía desde el país de origen ál de destino y el término de negociación

comercial.

Figura 4.1 Traslado de la Mercancía

La mercancía saldrá de las bodegas de Siaü Express en Miami el

medio de üansporte elegido seÉ el MarÍtimo

Una vez arribada la mercadería a Ecuador, se procederá con la

respectiva desaduanización y puesta en bodegas de empresas ICOB.

Fuente: Elaborado por Autores

PROVEEDOR

MIAMI

BODEGAS

DE SIATI

BARCO
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. lmpuesto Arancelario 20%

c lYAo/o 12Yo

c ICE o/o Oo/o

. FODINFA 0.5%



5.4 MATERIA PRIMA REQUERIDA

Para la construcción de una balanza requerimos de materia prima

como lo es hierro fundido espesor % y Materiales en estructura de báscula

Materia Prima Cantidad m Costo total

Hieno negro 2,00 metros $ 8s0,00

Valor total por

balanza
$850,00

5.5 INVERSION EN OBRAS FISICAS

Área de construcción del departamento

No DETALLE AREA DE CONSTRUCCION

1 Departamento equipos digitales 500,00

TOTAL 500,00
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En este proyecto @ntaremos con área total de 2,00 m2 para

colocación de la oficina del vendedor encargado del manejo de la línea

digital
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5.6 INVERSION EN EQUIPAMIENTO

Calendario de reinversiones en maquinaria

La elaboración del calendario de ¡nversiones de equipo es de gran

importancia, con ello determinaremos el momento adecuado en el que

deberemos reemplazar con equipo nuevo.

Calendario de reinversión en equipos

Rubro 1 2 3 4

Readecuación de oficinas

Equipos de computac¡ón 5 650,00

Muebles de oficina MO

Equipos de oficina S 1oo,oo

valor total U 0 s 7so,oo MO
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El estudio del presente proyecto requiere de la identificación de la

remuneración del personal que se encargara en la comercialización de esta

línea de productos.

El cálculo de la remuneración la hemos tomado según precios del

mercado laboral vigente-

El décimo tercer sueldo se considero una proüsión mensual de un

sueldo que debeÉ recibir anualmente el trabajador deberá ser cancelado

hasta el 24 de diciembre.

El decimo cuarto sueldo, conesponde a una doceava parte

proporcional del sueldo básico unificado que rige en el presente año agosto

del 2011 correspondiendo a un valor de $270,00
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SUELDOS Y SAI.ARIOS R.M.U. tEss

DÉOMO

IERGRO

DEOMO

(UARTO

SAIARIO

MEl{SUAt

sAtARto

ANUAT

Vendedor S27o,m 527,41 S22,so S22,so S287,60 S¡.¿sr,t¿

Técnico elédrico s400,m S4o,60 533,33 s22,so 541s,23 s4.982,80

TOTAT $702,83 $8,433,94

Balance personal



LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO

El proyecto esta dirigido a la zona industrial manufacturera de

Guayaquil debido a que las oficinas de empresas ICOB se encuentran

ubicados en Guayacanes Mz 71 solar 6 donde se almacenara,

Controlara y comercializara la línea de producto digital.

Los lugares donde se comercializara el equ¡po será dentro del

perímetro de Guayaquil, las disüntas zonas manufactureras.



Vl Estudio financiero

6.1 ANTECEDENTES

Analizando el estudio técnico, se ha determinado los gastos en los

que incunirá lanzar esta nueva línea de producto

6.2INVERSIÓN INICIAL

La inversión inicial requerida de vehículos, maquinarias, henamientas,

entre otras; esta cubierta por la empresa ICOB en este caso la inversión a

realizar será la síguiente:

¡ Muebles y enseres.

r Equipos de oficina.

. Selección, contratac¡ón y capacitación del personal

r lnfraestructura fisica, es decir contar con la instalacion necesaria para

el personal contratado.

Muebles y enseres para la oficina:

/ Un escritorio

r' Dos sillas giratorias

/ archivadores con cinco servicios

r' papeleras
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Equipo de oficina:

r' 1 computadora

/ 1 impresora

/ I teléfono

Selección, contratación y capacitación del perconal:

El personal que la empresa necesita para esta área es de dos personas;

- Vendedor

- Técnico Electrónico

lnfraestructura f¡sica

Para la infraestrucfura del nuevo departamento se necesitaÉ adaptar

una oficina para la creación de los nuevos puestos, las mismas que

constarán de lo siguiente:

Paneles div¡sores.

6.3 Monto de invensión inicial

Para poder inic¡ar con las operaciones planteadas, se requiere de

recursos, los mismos que provendrían del capital propio de la empresa y de

préstamo bancario
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A conünuación presentamos un cuadro con los valores detallados

para el cálculo de la inversión en donde se detallan las inversiones fijas más

los gastos operativos como gastos de selección etc.

INVERSION VALOR TOTAL

ACTTVOS FrrOS

Readecuación de oficinas Ssoo,oo
Equipos de computación Ssso,oo
Muebles de oficina S44o,oo
Equ¡pos de of¡c¡na Sloo,oo
Sum¡nistros de ofic¡na 5so,oo
Subtotal s1.74O,OO
ACTIVOS DIFERIDOS

Publicidad preoperativa s2.O00,00
Gastos de puesta en marcha s1.O20,00
subtotal $3.o20,oo
CAPITAT DE TRABAJO

Costos y gastos operativos s23.312,00
Gastos administrativos y de ventas 535.34L,42
Subtotal ss8.6s3,42

TOTAL INVERS]ÓN INICIAI S63.413,42

6.4. COSTOS

"Los costos constituyen la valoración del gasto or¡g¡nado por la

utilización o consumo de un factor productivo. Se disünguen para determinar

el costo total de un producto, que sumados dan el desembolso que debe

aportar el empresario para comenzar la producción."1

6.4.1 Coetos fijos:

"Son los que no varían para un deteminado nivel de actividad, y

comprenden todos los valores pagados por los bienes y serv¡c¡os adquiridos
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y que su pago es obl¡gado e ¡ndependiente del volumen de producción" 2

En este rubro se incluyen los seguros sociales, depreciaciones,

mantenimiento, gastos adminisfativos, de ventas y financiero en caso de

haberlos.

5.4.2 Depreciaciones:

Se realizarán las respectivas depreciaciones a los activos fijos que se

invirtieron para la creación del departamento y el nuevo c¿lrgo, a la misma se

aumentará la depreciación que han sufrido los equipos y muebles de la

compañÍa.

Rubro Monto vide riül I 2 3 4 5 VD

Readecuación de ofi cinas 55m,m 10 $s(},m §50,m 5so,m Sso,m 5so,m 52s0,m

Equipos de computrión S65o,m 3 S 216,67 §x6,67 5n6,67 0

Muebles de oficína 5440,m 5 Sm,m 5u,m s&8,m 588,m s88,m 0

Equiposdeoficjna S1oo,m 3 53,x 533,33 S 33,33 0

Acli,,ios Diferidos 53.020,m 5 $m¿,m $604,m $m,m §604m §oo+,m 0

5e92,m $esz,m §992,m $r{z,m $742,m $ 2so,o0IT

CONCEPTOS

SUETDOs Y SATARIOS R.M.U. Irs§

DÉOMO

TERCERO

DECIMO

CUARTO

sAun0

MEilSUAt

sALARt0

AT{UAT

Vendedor 5zro,m 527,4t §22,50 $22,s0 5287,m s3.4sr,14

Técnico elértrico $aoo,m §¿o,oo 5¡E,¡¡ s22,so s415,23 S4.982,80

TOTAT $702,83 $.433,94
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6.4.3 Gastos administrativos: Como su nombre lo indica son los

costos provenientes de realizar la función adminisbativa dentro de la
empresa y a su vez todos los gastos de oficina en general
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6.5 FINANCIAMIENTO

El financiamiento se lo realizara con aportes propios y créditos

bancarios

A continuación se detalla el plan de financiamiento para la nueva línea

Detalle Valor Porcebtaje

RECURSOS PROPIOS s38.413,42
FINANCIAMIENTO BANCARIO s2s.000,00 39,4?%

TOTAL 563.413,42 100,00%

6.5.I GASTOS FINANCIEROS

La empresa para financiar su préstamo incurrirá en un gasto

financiero que se define en el 11,5 Yo en un plazo máximo de tres años.
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6.6 Capital de trabajo: déficit máximo acumulado

Existen tres métodos para c¿¡lcular el monto para invert¡r en capital de

trabajo: el contable, el del periodo de desÉase y el déñcit acumulado máximo

para determinar la ocurrencia de los egresos y los ingresos.

6.7 Análisis lncremental

El análisis de decisiones de inversión en empresas en marcha se

diferencia del análisis de proyectos de creadón de nuevos negocios,

particularmente por la irrelevancia de algunos crstos y beneficios que se

observarán, en el primer caso, en las situaciones con y sin proyecto. Los

costos y benelicios comunes a ambas alternat¡vas no influirán en la decisión

que se tome. Sin embargo, si lo harán aquellos que modÍfiquen la estructura

de costos o ingresos3

Los proyectos más comunes en empresas en marcha se refieren a los

de reemplazo, ampliación, extemalización o intemalización de procesos o

servicios y los de abandono.

Todos los proyectos que se originan en empresas en funcionamiento

pueden ser evaluados por dos procedimientos attemaüvos. El primero de

ellos, de más fácil comprensión, consiste en proyectar por separado los

flujos de ingresos y egresos relevantes de la situación actual y los de la

situación nueva. El otro, más ráp¡do pero de más dificil interpretación, busca

proyectar el flujo incremental enüe ambas situaciones. Obviamente, ambas

alternativas conducen a idéntico resultado.

I Preparación y Evaluación de Proyectos. Sapag Chain, Nassir
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De acuerdo a esta teorÍa, se consideraran sólo los beneficios

generados por las ventas de los equipos digitales dado que nuestro plan de

mercadeo se enfoca sólo en esta línea y por lo tanto, la venta estimada de

los otros modelos permanece igual tanto en el caso con proyecto, como s¡n

proyecto. Para esto, se realizará una simple resta entre las ventas

esperadas sin proyecto y las esperadas con proyecto de estos dos modelos

en particular.

Así m¡smo, los costos administrativos no variarán como los sueldos

del personal, gastos por servicios básicos, depreciación y seguros, solo se

considerarán los gastos a los que incurre el nuevo departiamento creado por

el proyecto así como la publicidad y promoción exfa que se realiza

aplicando todas las promociones explicadas anteriormente en este estudio.

En base a lo expuesto, se presenta el siguiente Flujo de Caja

lncremental que servirá de base para la realización de una evaluación

financiera tendiente a verificar la factibilidad de ejecutar o no el proyecto.

Como se puede verificar en el siguiente cuadro, en el flujo incremental

o diferencial sólo se consideran aquellos costos, gastos e ingresos que se

ven afectados d¡rectamente con la ejecución del proyecto, y que además,

representan una salida real de efectivo, razón por lo cual no se considera en

el calculo, ni a la depreciación de activos frjos, ni a la amortización de los

activos intangibles.

Con el flujo de caja, se procede a evaluar financieramenle la

viabilidad de ejecutar o no la inversión propuesta, pero antes de verificar los

indicadores oblenidos, tenemos que determinar la tasa de descuento con la

cual fueron descontados los flujos de fondos obtenidos y con la que se

compara a la TIR obtenida en el análisis del flujo de caja.
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Flujo de Caja Sin Proyecto o I 2 3 4 5

s489.695 s508.640 ss34.27s

UTILIDAD OPERATIVA s269.332 5279.752 s293.8s1 s314.714 s337.059
Gastos por dep.eciac¡óñ $s.ooo S5.ooo s5.000 S5.ooo S5.ooo

Gastos por amortización
I

Ssoo Ssoo Ssoo Ssoo

Gastos administrativos I se.ooo s7.ooo s7,100 s7.100 s7.200
Gastos dé ventas I s24.485 s2s.432 526.714 s28.610 s30.642
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S233.348 s241.820

lmpuesto a la Reñta s49.586 s51.387 S54.089 S58.120 $62.415
UTILIDAD NETA s148.759 5154.160 sr62.267 S174,359 s 187.245

ss.000 Ss.ooo

s500
lnversióñ Fija

lnve15ión Diferida

PaBo de Capital

FLUjO NETO DE EFECTIVO Srs4.259 S1s9.650 9167.767 §179.859 s192.74s

ln re50s por ventas

Costos directos

Gastos financ¡eros

Pa rtica cróñ de traba adores

Gastos por depreciación

Gastos por amortización

)¿lu.Jb5 s228.888 5240.424 5251.494

So 5o 50

$2s4.537 S273.504 5293.717

s35.002 s36.273 s38.181 541.026 s44.058

$5.ooo S5.ooo ss.000

5s00 Ssoo

s572.208 s612.835
275.776

Ssoo

So So

s500 5s00

Ca ital de Traba o

Prést¿mo

Valor de Desecho

Flujo de Caja lncr€mental 0 I 2 3 4 5

lñgresos por veñtas ] srro.es, I srrr.rro $4oo.M4 s476.336 s510.151

Costos directos s311.131 5316.421 5332,369

s63 725 S64.sog s68.o7s i S8o.s8o

5423.425

F¡ujo de Caja con Proyecto 0 1 2 3 I 5

lngresos por ventas s864.ss2 s882.496 S934.719 S1.048.544 S1.122.991

$531.494 5651,059 5683,872 5732.42t 5184.429
UTILIDAD OPERATIVA s333.0s8 5231.431 S2s0.847 5316.117 s338.562
Gastos por depreci¿ción S5.388 s5.388 ss.388 s5.138 s5.138
G¿stos por amortización 51.104 s1.104 | s1.104 s1.104 i 51.104
Gastos frnañcieros s2.493 S1.s95 I ssgo So )U

Gastos administrativos s17.434 s17.53s s17.63s 517.725 s18.888
Gastos de ventes 543.228 546.i36 s52.427 s56.150
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 9263.472 5161.689 S179.39a 5239.723, 5257.282
Part¡cipación de trabajadores s39.512 s24.253 s26.909 s35.958 s38.592
¡mpuesto a la Renta s55.e7s $34.359 $38.121 550.941 554.673
UTILIDAD NEfA 5167.s2s 5103.077 s114.364 s152.823 5154.018
Gastos por depreciación s5,388 5s.388 ss.388 ss.138 Ss.138
6astos por amortizacióñ I sr.to¿ 51.104 S 1.104 S 1.104 S1.104
lnversión Fija -S1.740

lnversión Diferida -s3.020

Capital de Trabajo -s58.6s3

s25.O0o

57so
Pago de Capital s7.4oo s8.297 | s9.303 | I

Valor de Desecho 52so

FLU,IO NETO DE EFECTIVO -938.413 $167.017 $ror.z72 5110.803 $1s9.05s S17o.s1o

UTILIDAD OPERATIVA

s395.356

s86.726
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Gastos por amortizac¡óñ S6o4 $604 S6o4 S604 S604

s 1.s96 sss0 SO s0

Gastos rde ctacron 5388 5388 s388 s138 $138

Gastos financieros

S11.434 S10.535 s10.535 510.625 511.688

6astos de ventas s18.743 518.693 s20.022 s23.817 s2s,s08

lm esto a la Reñta $9.732 s10.367

UTILIDAD NETA s29.195 531.102

lnversión Fija -51,740

lnversión Diferidá

ital de Traba o

PA de Capital s7.400 s8.297 99.303 so $o

Valor de Desecho s2s0

s29.937 S32.094

VAN $19.361

TIR 3s,44%

PRI 3,2 años

CALCUTO DE I.A ÍASA DE DESCUENTO

Re 5,56% 24,94%

0,86

17,95%

8,72%

CPPC lL,50Yo

60, 58%

39,42Yo

25yo L8,5t%
6.81.1 Valo¡ Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN), requiere de una tasa de descuento, conocida como TMAR (tasa

mínima atractiva de retorno), la cual se ha calculado de la siguiente manera:

53s.936 s4s.796 s48.788UT'LIDAD ANTES DE IMPUESTOS s30.064

s4.510 s5.390 95.869 57.318Participación de tr¿bajadores

s6.389 s7.011 57.636

s19.166 I S21,033 s22.909

Gastos por depreciacióñ s388 s388 5388 S138 5138

$604 5604 5604 S604 S6o4Gastos por amortización

-53.020

-s58.653

Préstamc s25.0oo

so

Reiñversiones sTSo

FLUJO NETO DE EFECTIVO -S38.413 S12.7s8 S13.728 S13.848

K, = Rt+ I IE(R,- Rl]
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Rf Máxima Tasa pagada a los bonos del Estadoa (Bonos del Estado Ley

9817 - Vencimiento Diciembre 2012)

E (Rm): Tasa Máxima de Rentabilidad de lnversionistass (Bonos Globales

2012 en el Mercado lnternac¡onal)

B: Riesgo del sector industrial servicios

CALCUIO DE I-A TASA DE DESCUENTO

Re 5,56% Bonos deltesoro
0,86 Beta del sector industrial servicio

17,95% Valor de mercado
8,72% R¡esgo pa¡s

24,94%
CPPC 11,5096 Tasa del banco

50,58% Aportac¡ones propias

39,42% Prestamo banco

25% t8,s1%

Ke = 24,94

De esta manera tenemos que:

CPPO = 18.51%

ValorActual Neto de US$ 8360.00

6.9 Tasa lnterna de Retorno (TlR)

La Tasa lnterna de Retorno (TlR) obtenida sobre la inversión es de 26,79%,

valor que es mayor a la tasa de descuento (8.$yol, lo cual indica que

invertir en la empresa con la línea digital es viable y factible para la empresa

Distribuidora de basculas ICOB

a www.portafoliopersonal.com
5 Superintendencia de Compañia

88



6.10 Período de recuperación de Ia lnversión

Sin descontar los flujos de efectivos estimados, la inversión inicial se

recupera en el terc,er periodo de evaluación. Para ser más precisos, la

inversión se recupera en 3.2 años.

6.ll Análisis de sensibilidad

Las proyecciones financieras realizadas constituyen una esümación de las

variables endógenas, que a través de la consecución de los cuadros de

resultados y rat¡os financieros (evaluación) permite presumir la viabilidad o

no de la inversión; sin embargo, el análisis realizado es estático, representa

un solo escenario que no permite visualizar el contexto de la inversión, ello

significa que no se ha evaluado el comportamiento del proyecto y su

evolución ante cambios de las var¡ables, análisis que se cons¡gue a través

de la sensibilización.

Consiste en determinar el impacto sobre los resultados del proyecto cuando

se modifica una variable del mismo y el resto permariece constante (ceteris

paribus); es un análisis que se resume en "que pasa si"; es muy útil para

determ¡nar los aspectos críticos fnancieros del proyecto, sobre los que se

tendrán que diseñar estrategias que minimicen potenciales efec{os negativos

durante la fase operacional.
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Si el proyecto fuese una función, la sensibilización sería el cambio que

sufrirían las variables resultantes (liquidez, retorno, rentabilidad, etc.) ante

cambios en las variables endógenas (precios, costos, gastos e inversión).

A continuación se presentian los diferentes escenarios en los cuales se

modifica a la variable ventas, disminuyendo las mismas en un 5 y 1Oo/o y

manteniendo todos los costos iguales que en el escenario normal o

esperado.

En otro caso, se asume que las ventas aumentian en un 5% Y 10 o/o al igual

que los costos variables, y se observa como varían los indicadores. Los

siguientes gráficos pueden resumir de mejor manera la variación del VAN y

del TIR ante los cambios anotados.

t00m

80.000

6fLm

a0I[r

¿0.(m

0

.¡0.0ü¡

.40¡0

.60trp

{0.00

S€rÉs2

l 4

vAfltAgófl 0E 105 TNGRESO§

VA TIR ieítbdo
10% 78.549 90% Muy sersible

43.i155 59% Muysensible5%

0% 8,360 27%

.5% -25.603 -9% Muy semible

-10% -55.488 Muy smsible

I

I
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resultados, identificados en el desarrollo del estudio de factibil¡dad del plan

propuesto.

4. La línea digital a parte de ser un producto viene de la mano con el servicio

de manten¡m¡ento lo cual generaría en un futuro la captación de este

ingreso.

RECOMENDACIONES

2.-En control es una etapa primordial en la administración, pues,

aunque una empresa cuenta con magnÍficos planes, una estructura
organizacional adecuada y una dirección eficiente, el ejecutivo no podrá
verif car cuál es la situación real de la organización sino existe un
mecanismo que se cerciore e informe si los hechos van de acuerdo a los
objetivos.

3.-Entre los controles mÍnimos considerados se tienen: Programas
Administrativos: Contable, Costos, Seguros, Kardex, Gerencial, Cuadro de
Planes y Presupuestos, Conciliación bancaria, Hoja de rutas de visitas
técnicas.
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1.-Constituye un gran desafío la decisión de comercializar equipos
digitales, de incorporarse a una demanda insatisfecha que pronto Ie permitirá

recuperar su inversión y lograr los niveles de ventas esperados de
conformidad al estudio de mercado.


