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Capítulo 1. INTRODUCCION

1.1 Generalidades

Haweka es una Empresa de origen alemán situada en Burgwedel, que trabaja

con la tecnología desarrollada por sus ingeniero en el campo automotr¡z; las

maquinas alineadoras y balanceadoras para camiones que fabrican y

desarrollan proporcionan al consumidor la mejor calidad posible.

Estos equipos no se comercializan en Latinoamérica por lo que se tratara de

utilizar al Ecuador como la plataforma que impulse una cobertura regional;

aprovechando la cartera que se maneja (lndustria Hinojoza S.A, Maxdrive,

Motransa, Alfernasal, Conauto, Antonio Pino lcaza, Lubricadora Cristo del

Consuelo, Lubrilucio).

1.2 Antecedentes

El proyecto se enfoca en determinar la factibilidad de la creación de una

empresa que tendrá la distribución exclusiva de una maquina que trabaja en el

balanceo y alineación de automóviles, camiones, buses, y todo tipo de

transporte. Ya que la mayoría de talleres automotrices han surgido para otorgar



un serv¡c¡o que cumpla con los requisitos básicos y bajo un sistema rustico en

comparación con los estándares que manejan países desarrollados, creemos

que el nivel de exigencia para los próximos periodos sobre seguridad vial

permitirán incluir en el mercado un estándar similar a los países europeos.

Estamos enfocados en vender el producto a Talleres y Lubricadoras a nivel

nacional para que puedan ofrecer este servicio a sus clientes, sustituyendo

maquinaria o manteniéndola pero con el objetivo de demostrar el diferencial con

el que cuenta las maquinas Haweka.

Las maquinarias son de procedencia alemana, país pionero en la fabricación

de esta clase de maquinas a nivel mundial. Adicionalmente venderemos los

repuestos de estas maquinas y daremos mantenimiento si el cliente lo requiere.

Es común y notoria la dificultad que presentan los propietarios de camiones y

buses para encontrar serv¡cio de alineación y balanceo en los talleres ubicados

en la ciudad puesto que no se tiene una cultura para la prevención y

mantenimiento de este tipo de vehfculos-

1.3 lm portancia del estudio

El presente proyecto trata de identificar y mostrar la necesidad de una

maquinaria alineadora y balanceadora en el mercado del servicio automotriz, ya

que podemos encontrar oportunidades como:

La baja participación de vías, carreteras y autopistas de calidad que

presenta el sistema viario del Ecuador.
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El bajo nivel de cultura de prevención y mantenimiento de las llantas de

camiones, buses, y maquinaria pesada; debido a que en el común

denominador los choferes son personas que no necesariamente son

propietarios de los vehículos.

Estas oportunidades perm¡ten establecer una idea de negocio pensando en un

servicio que permanecerá a lo largo del tiempo ya que es el complemento de un

producto necesario como los vehfculos y complemento también de un servicio

indispensable como lo es Ia trasportación pública y privada.

Este estudio determ¡nara la factibilidad en términos económicos del proyecto,

bajo los escenarios planteados Ia rentabilidad debe ser significativa para poder

¡mplementar este proyecto en el corto o mediano plazo; al realizar un flujo de

caja proyectado trataremos de medir el tiempo de recuperación de la inversión y

evaluar su la rentabilidad que se exige compensa el costo de oportunidad.

Adicionalmente este estudio permitirá sondear el mercado para comprender si el

proyecto tendrá un ¡mpacto positivo y eficiente para el inversion¡sta; med¡ante

entrevistas empresariales se estimara la demanda inmediata al inicio del

proyecto que permita cumplir con las obligaciones que se tienen con los

acreedores financieros.

Ya que hemos descubierto una necesidad insat¡sfecha en el mercado de

mantenimiento automotr¡z creemos que podemos cubrirlo con una maquinaria

especializada de exclusividad en el mercado local; la tecnología que se ofrece
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- El alto índice de industrialización que presenta la ciudad de Guayaquil, lo

que genera que el comercio sea significat¡vo en esta ciudad y por tal

motivo el trasporte de los productos que se fabrican en esta locación.



en las maquinas alineadoras y balanceadoras se encuentran entre las tres más

cotizadas y de mayor prestigio en el mercado mund¡al. Por tal razón creemos

que se puede ubicar nuestro producto en la ciudad de Guayaquil, debido a su

parque automofiz y a la concentración de proveedores de este tipo de

maquinaria a nivel nacional, de tal forma que podemos direccionar el producto al

consumidor final directamente o por estos proveedores.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

ldentificar la capacidad de las empresas que ofrecen serv¡c¡o automotr¡z para

adquirir tecnologÍa alemana en maquinas de alineación y balanceo para que

generen beneficios y así obtengan crecimiento en el mercado de tal forma que

ex¡stan incentivos para ¡mplementar estas maqu¡nas en sus talleres. Así

podremos identificar la viabilidad económica del proyecto de tal forma que a

mediano plazo se pueda observar crecimiento.

'l .4.2 Objetivos Específicos

Determinar las polÍticas de ventas eficientes que no otorguen descalces en

los plazos de adquisición y colocación de producto.

Demostrar que el sector serv¡cio es una induskia en Ia que las instituciones

financieras pueden encontrar una cartera sana, productiva y desconcentrada

para colocar su financiamiento en los clientes que deseen adquirir las

maquinarias.

13



Obtener la distribución exclusiva para Ecuador de las maquinas alineadoras y

balanceadoras Haweka de tal forma que podamos negociar sub franquicias

y así obtener cobertura nacional,

Obtener referidos de la cartera con la que actualmente cuentan los

¡nvers¡on¡stas con el fin de que se pueda colocar en el primer trimestre del

proyecto las unidades que permitan cuales deberán cubrir desembolso

realizado para acreditarnos la distribución exclusiva.

lmplementar una estrategia de marketing focalizada en el nombre de la
marca para generar posic¡onam¡ento en el mercado.
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Capítulo 2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Objetivo del Estudio de mercado

El objetivo de este apartado es el de medir la capacidad comercial del front

office de la empresa para garantizar las ventas del primero lote de importación

que permita la exclusividad de la marca. En este capítulo estudiaremos la

posible cartera objetivo a alcanzar al corto plazo, la m¡sma que se la gestionara

de manera agresiva, comercialmente hablando, para poder cumplir con los

objetivos planteados y para ir posicionando las maquinarias en los

consumidores.

2.2 Análisis de la Oferta

La empresa ofrecerá maquinas de alineación y balanceo para camiones. Nos

hemos enfocado en este mercado porque a priori se puede apreciar un déficit

del servicio de mantenimiento para este tipo de vehlculos; existen empresas

con algunos puntos de ventas que br¡ndan cobertura a toda la ciudad, sin

embargo las mismas no se han especializado en estos vehículos.



Actualmente el principal proveedor de este tipo de maquinarias es Conauto,

empresa que también tiene exclusividad de una marca alemana pero que su

posicionamiento a nivel mundial está en menor escala que las que ofrecemos.

2.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores

El riesgo de entrada de nuevos competidores es muy bajo debido a que el tipo

de producto que se está comercializando es muy especializado por lo que son

pocas las marcas que se encuentran en el Ecuador. Estas marcas ya tienen

empresas autorizadas para su distribución por lo que se minimiza el riesgo de

nuevos competidores.

2.2.2 Rivalidad de la Competencia

Son pocas las empresas que comercializan este tipo de maquinarias, la

principal es Conauto que lleva 40 años en el mercado local y tiene gran

cobertura geográficamente y en cuanto a productos se refiere para la industria

automotriz. La competencia del producto proviene no de los precios, ni del

origen de los mismos sino de la calidad de las maquinas.

Los precios de la competencia son más bajos que los de las maquinas

Haweka; sin embargo las relaciones comerciales que tienen los administradores

permiten lener un pequeño nicho que sea el punto de partida para el desarrollo

del negocio, además, a pesar de que las maquinas de la competencia sean más

bajas esto es en términos relat¡vos.

De igual manera las relaciones comerciales y en este punto en especial los

aliados estratégicos brindan el financiamiento de estos activos fijos tangibles
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como producto complementario. Son estas alianzas comerc¡ales las que brindan

fortaleza al proyecto y mitiga algunos de los riesgos que generan los negocios a

pesar de contar con un Valor Actual Neto positivo y una Tasa lnterna de Retorno

atract¡va.

2.3 Análisis de la Demanda

La demanda del proyecto vlene determinada como se menciono al principio de

este capftulo de la capacidad comercial de los adm¡n¡stradores del negocio, al

estar enfocados en empresas y negocios como consumidores de nuestro

productos la estrategia a utilizar para cuantificar la demanda son las entrevistas

con los gerentes, administradores o propietarios de empresas o negocios en

marcha o nuevos.

2.3.1 Potenciales Clientes

Se convierte en prioridad la gestión comercial para cerrar negociaciones del

primer lote de maquinas, de tal modo que los flujos de los primeros periodos no

se encuentren en un alto déficit y que estos no sean constantes sino que

generen el máximo del beneficio posible que perm¡la tener un periodo de

recuperación a mediano plazo. Para esto se ha desarrollado un formato de

entrevista para gestionar el interés de las maquinarias en los potenciales

compradores;

¿Cuántos vehículos ingresan diariamente para alinear y balancear sus

neumáticos?

17
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2. ¿Cuánto tiempo demora realizar la alineación y el balanceo de dichos

neumáticos?

3. ¿Cuál es el costo del servicio completo?

4. ¿Cuántas veces al año se acostumbran sus clientes a realizar este

mantenimiento?

5. ¿Cuánto costó el equipo para poder brindar el servicio a sus clientes?

6. ¿Se tiene pensado renovar la maquinas para realizar el servicio o aperturar

un nuevo punto de atención?

7. ¿Se estaría dispuesto a utilizar en la renovación/apertura una maquinaria

alemana que se encuentra dentro de las tres mejores del mundo y, que

reduce el tiempo de atención pero que cuesta un poco más?

8. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar? y,

9. ¿Trabaja con un banco que pueda financiar este act¡vo o estaría interesado

en financiarlo a través de un banco local con capital alemán?

Con los resultados obtenidos de las entrevistas se ha encontrado que si existe

un mercado inicial para el proyecto, estos resultados podemos observarlos en el

anexo. La percepción después de las entrevistas comerciales es que si existe un

interés principalmente por las empresas que cuentan con varios puntos de

atención, Pino lcaza y Andrés Borbor son unos de ellos, que están enfocándose

en la apertura de nuevos puntos dentro y fuera de la ciudad; mientras negocios

como los de lndustria Hinojoza que no se especializan en este servicio quieren

incorporarlos a su lfnea de negocio y, Lubrilucio y Lavadora y Lubricadora Cristo

del Consuelo desean renovar sus maqulnas para mejorar sus tiempos de
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atención debido a que por disposiciones de la Municipalidad de Guayaquil el uso

de la vía pública está prohibido de ser utilizado. P

Para realizar actividades comerciales, sobre todo en zonas regeneradas, por lo

que la aglomerac¡ón de automotores en las proximidades de estos negocios

facultan a la Municipalidad a sancionarlos, los clientes reciben un mal servicio y

el costo de oportunidad es alto por la unidad adicional que se deja de atender.

2.4 Análisis de los precios

2.4.1 Análisis y tendencias del sector

Dado a que el mercado de este tipo de actividad es poco competitlvo nuestros

precios los vamos a manejar basándonos en una utilidad del 45% sobre el nivel

de los costos. Por lo que al analizar el precio de entrada de nuestra maquinas,

debemos tomar en consideración el marketing enfocado en la calidad del

producto y su reconocimiento a nivel mundial y la barrera que este

posicionamiento puede ocasionar para nuevas marcas y para las pocas que se

encuentran comercializándose en este mercado.

Como se dijo anteriormente este tipo de mercados es poco competitivo

encontrándose a Conauto, firma que comercializa una marca muy bien

posicionada y otros productos complementarios para la industria automotriz, esto

gracias a la calidad y diversidad de stock. Además que la estructura de su

balance le permite soportar flujos de recuperación de una política de ventas a

crédito para sus clientes, claro que este crédito no aplica para el segmento de

maquinas que se está analizando.
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Como barreras de entrada, tendriamos a otras importadoras de equipos de

alineación y balanceo de marcas chinas que han incursionado en algunos

mercados de la región; sin embargo este riesgo se ve disminuido por las

polít¡cas comerciales antichinas que el gobierno nacional ha planteado para

proteger a la economía local.

2,5 Comercialización del servicio

Es muy ¡mportante dar a conocer el producto por lo cual a los clientes que

cierren negociaciones del primer lote de importac¡ón se solicitara referidos,

estos pueden ser cl¡entes de los mismos, proveedores o la competencia. Las

facilidades que se brindan para el acceso al mercado de crédito servirán como

incentivo para estos referidos, ya que el crédito con las casas comerciales tienen

tasas de interés más altas que las productivas y además los plazos son más

cortos.

2.5.2 Distribución

El contacto que tendrá la parte comercial de le empresa con sus clientes es

directa por lo que no existirá intermediación alguno al mediano plazo,

dependiendo de cómo evolucione la empresa en la ciudad de Guayaquil se

podrá entregar sub franquicias de la marca para tener cobertura a nivel

nacional.

20
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2.5.3 Análisis FODA

Tabla 2.1 Análisis FODA

Elaborado: Los autores

2.6 lnvestigación de mercado

En el medio local no existe una empresa especializada en comercializar

productos enfocados en el transporte pesado, específicamente en el

Equipo con tecnologf a de

punta.

Garantfa superior a la

competenc¡a.

Precio más bajo del

mercado.

Fortalezas

l.

lt.

ilt

Oportunidades

L Ofrecer el producto en lavadoras

alrededor del país.

Il. Pocos compet¡dores en esta área.

2t

Amenazas

l. Conauto tiene más 10 años

distr¡buyendo estas maquinas

alrededor del pafs.

ll. Fidelidad de clientes a otros Centros

de Servicio,

Debilidades

l. El costo del producto es un

poco alto puesto a que se

va a vender bajo pedido.

2.6.1 Definición del problema



manten¡miento de camiones; vehículos que son utilizados para la trasportación

de mercadería, alimentos, frutas, productos de exportación, insumos y demás

productos; Existe una oportunidad de negocio con un impacto social positivo si

consideramos el principio económico de que reducciones en el costo se

transforman en reducciones de los precios.

Si ofrecemos equipos de alta tecnología considerados como los mejores a

nivel nacional, mismos que reducirán el tiempo de atención para los

negocios/empresas que la utilizan y de esta manera puedan atender a mas

clientes y generar mayores ingresos; y a los clientes . de estas

empresas/negocios el buen mantenim¡ento y cuidado de sus camiones les

permitirá consumir menor combustible porque el tiempo de traslado de una

posición geográfica a otra se vera reducido.

2.6.2 ObjetivosGenerales

ldentificar la capacidad de las empresas que ofrecen servicio automotr¡z para

adquirir tecnología alemana en maquinas de alineación y balanceo paraqué

generen beneficios y así obtengan crecimiento en el mercado de tal forma que

existan incentivos para implementar estas maquinas en sus talleres. Así

podremos identificar la viabilidad económica del proyecto de tal forma que a

mediano plazo se pueda observar crecimiento y expansión.

2.6.3 Objetivos específicos

Determinar las politicas de ventas eficientes que no otorguen descalces en

los plazos de adquisición y colocación de producto
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Encontrar una institución financiera que colabore con el financiamiento para

los clientes de las maquinarias.

Obtener la distribución exclusiva para Ecuador de las maquinas alineadoras y

balanceadoras Haweka de tal forma que podamos comercializar franquicias y

así obtener cobertura nacional.

Obtener referidos de la cartera vigente con el fin de que se pueda colocar en

el primer trimestre del proyecto 6 unidades, las cuales deberán cubrir el

desembolso realizado para la distr¡bución exclusiva.

lmplementar una estrategia de marketing focalizada en el nombre de la

marca para generar pos¡c¡onamiento en el mercado.

2.6.4 Hipótesis

El crecimiento de la economÍa proporciona una mayor demanda para las

maquinarias debido a que existen nuevos polos de desarrollo en el Ecuador

como Manta, Machala, Duran, Santo Domingo y Ambato y la ubicación de las

industrias sigue centralizada en Guayaquil y Quito las empresas deben tener la

logística que de cobertura a toda la zona por lo cual el numero camiones que

circularan en el país se incrementara al mismo ritmo que la economía.

Esto creará necesidades en el mercado que las cubrirán las empresas

antiguas que ofrecen el servicio de mantenimiento de estos vehlculos o nuevos

competidores que ven en la industria del servicio automotr¡z una necesidad.
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2.6.5 Conclusiones

Si existe el interés para cerrar las primeras negociaciones sobre todo por las

relaciones comerciales que se puedan conseguir con el proveedor financiero,

que es un aliado estratégico en este proyecto.

24

Las entrev¡stas nos han presentado un mercado latente insatisfecho que

potencialmente puede convertirse en un consumidor de maquinarias de

alineación y balanceo y sus adicionales, como lo son los filtros y lubricantes y los

neumáticos. Hemos encontrado en las v¡sitas comerc¡ales que las empresas y

negocios tratan de abarcar toda la línea de servicio automotr¡z y posicionándose

estratégicamente en diferentes puntos de la ciudad. La rentabilidad de este

servicio permite capitalizar los negocios y pensar proyectos a mediano y largo

plazo de expansión. Sin embargo en la mayoría de los casos se ha podido

encontrar que no utilizan un apalancamiento financiero para sus proyectos, y

esto se debe a que el acceso para alguno al mercado financiero es bastante

restringido.



Capítulo 3. ESTUDIO TEGNICO

3.1 Antecedentes del Estudio Técnico

Para la comercialización de las maquinarias es necesario contar con una

bodega que permita el almacenamiento de las cajas con el equipo; las

dimensiones de las cajas son de tipo estándar tal como los indica la grafica 3.1:

Grafico 3,1 Box de empaque

133 cm.
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Fuente: http://haweka.com.ec
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El concepto de comercialización japonés que se desea implementar "JUST lN

TME,1 no permite la acumulación de existencias; sin embargo es necesario

acumular existencias debido a las circunstancias del mercado ya que en el

Ecuador se puede aprovechar los descuentos que otorga el comprar una

participación relativamente importante de un contenedor.

Es así, que dentro de las oficinas donde se desarrollaran las actividades de

comercialización y se encuentra la estructura organizativa se acondlcionara un

área destinada para bodega

3.1 .l Selección de la Capacidad productiva

La capacidad de la bodega dentro de la oficina, detallada en el Anexo l, es de

83.82 metros cuadrados. El área de la bodega que se acondicionara será de: 4

metros de ancho x 2.70 metros de profundidad x 2.70 mefos de altura, en los

que podrán entrar aprovechando la capacidad máxima instalada de la bodega

18 cajas estándar con maquinas.

Podemos apreciar una vista panorámica de la oficina y de la ubicación de la

bodega en las siguientes ilustraciones:

I 
uétodo de co*pttoción ltf Pust in T¡tñe), slslernédé organizaclón de la producclón párá las fábrlcas, de orlSen japonés. Támb¡én

co¡oc¡do como m¿todo foyoto o JlI, permite aument¿r la productividad. Permite reduc¡r elcosto de la gestlón y por pérdid¿s en

alm¿cener debido a stocks lnñecesarios. Fuente: wlklpedla
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Grafico 3.2 Vista interior Oficina 1f402 Edificio Corporativo 3

Fuente: Los autores

Grafica 3.3 Vista interior Oficina #402 Edificio Corporativo 3

Fuente: Los autores
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Grafico 3.4 Hyundai H1 9Pas 2,5 TA DSL

-

L-

Fuente: http://hyu ndai, com.ec
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3.1.2 Equipos y Maquinarias

El equipo necesario para el eficiente comercio de las maquinas es aquel que

tiene que ver con el transporte de las maquinarias para la presentación a los

clientes corporativos o para los consumidores finales que adquieren el producto

por unidades. Debido a las características físicas de las maquinas resulta optimo

la adquisición de un vehículo que pueda servir para el transporte de el producto

como de la parte comercial que ofrecerá el producto al mercado; las

características del vehÍculo a adquirir se descr¡ben en el Anexo 2 y se puede

obtener una referencia en la siguiente imagen:

L¡-Irr- t I

--!

I ,fg].-.----



3.1 .3 Valorización de inversiones en Obras Físicas

Para el desarrollo de las actividades de Haweka Ecuador en la ciudad de

Guayaquil se ha decidió evaluar las condiciones que otorga el que se considera

en un futuro próximo el nuevo centro de negocios de la ciudad, por lo cual se ha

decidió cotizar una oficina en el Parque Empresarial Colon ubicado en Ciudad

Colon comparando el precio de venta que ofrece la Promotora con un valoración

de costos y otra de mercado que nos permita tomar la mejor decisión. En el

Anexo 1 correspondiente a la valoración antes mencionada se puede encontrar

el detalle del estudio realizado que lo hemos resumido en el siguiente cuadro.

Fuente: Los autores

BALANCE DE OBRA FISICA

Rubro
Unfdad de

Medida
Cant¡dad

Costo unítario
(usD)

Costo Total
(usD)

Urbanización C¡udad Colón, Etapa lll,
manzana fl 275, solares fl 3 y 4,

forman un solo cuerpo. Edif¡cio

Corporativo 3, C3, Piso #4, Oficina í2
y Parqueo ll45 Subsuelo; baio el

régimen de propiedad hor¡zontal con

un porcentaje de alícuota tota I del

0,4869%.

I
m 701 .t2 964.5t7267 103897,,80

fnversion totol de Obros Fisicos 103897..80

29
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3.1 .4 lnversiones en Equipamiento & Maquinaria

Como lo mencionamos anter¡ormente la inversión en maquinaria corresponde

al rubro transporte, el cual se combinara para que en el mismo se pueda realizar

la gestión comercial de Ia empresa con el cierre de la negociación, es decir la

entrega de la maquinaria. En el Anexo 2 se puede apreciar el detalle técnico del

vehículo Hyundai H1 9Pas 2.5 TA DSL que se va a adquirir para los propósitos

antes citados, sin embargo el resumen lo podemos apreciar en el siguiente

cuadro:

Tabla 3.2 Balance de Maquinaria

Fuente: Los autores

3.1 .5 Balance de equípos de oficina

El equ¡po que se necesita para el desarrollo de las actividades es el mínimo

necesario para una oficina; en la cual se desarrollaran actividades de control de

BALANCE DE MAQUINARIA

Cant¡dad

Costo

unltario
(USD)

Costo Total
(usD)

V¡da util
Valor de

desecho

Van Hyunda¡ Hl gPas

2,5 TA DSL
7 s 37,4e0.00 s 37,490.00 5 s 7,498.00

Inversion iniciol en

moquinos
$ 37,490.00 $ 7,498.00

30
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existencias, control de cartera, potenciales cl¡entes y las activ¡dades implfcitas

de una oficina comercial.

Tabla 3.3 Balance de Equipo de Oficina

Fuente: Los autores

BALANCE DE EqUIPO DE OTICINA

Maquinas Cant¡dad

Costo

unitar¡o
(usD)

Costo Total
(usD)

Vida util

Desktop - ALL lN ONE

XTRAfECH 18.5 ATOM

1.6GHz/2GBl250GBfrM/DV

DRWTSWan Hyunda ¡ H1
gPas 2.5 TA DSL

1 S 630.oo S 630.oo 5 s 126.00

taptop - HP dv7-3165dx
Entertainment Notebook

2 s 1,120.00 s 2,240.00 s 448,00

Escritorios Completos 3 s 7s0.00 s 2,2s0.00 10 s 22s.oo

Juego de Sala - Colineal
Nantes

1 s 1,680.00 s 1,680.00 1 s 240.00

fnv¿rlsion inicíol de

eguipo de oficino
$ 6,800.00 $ r,039.00

3l

Valor de

desecho



Capftulo 4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1 Visión

Formar una sinergia entre los clientes y los fabricantes de las maquinas

alineadoras y balanceadoras de camión med¡ante el aprovisionamiento de

dichas maquinas y el otorgamiento del servicio técnico que permita tener vias

más seguras en la sociedad: de tal forma que el comercio se desarrolle con el

factor transportación.

4.2 Misión

Convertirse en el principal proveedor de equipos para Ia alineación y balanceo

de camiones del mercado; equipos de alta calidad, innovadores y amigables con

el medio ambiente, que al ser desarrollados con la más avanzada tecnología

alemana son sinónimos de seguridad y eficiencia. Ser un importante y

prestigioso proveedor a nivel nacional será la denominación que nos otorguen

los clientes como consecuencia del esfuerzo, dedicación y trabajo que realice

Haweka Ecuador para ellos.



4.3 Organigrama

Grafico 4.1 Organigrama

Fuente: Los autores
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4,4 Descripción del Equipo de Trabajo y sus funciones

oERENTE oENERAL

Persono encorgo de lo representocion legol de lo enpresa; odenus de efecfuor lo

gestion del Front Office de lo empreso frente a los clientes y potencial¿s clientes .

Funciones

Gestionar lo porte com¿rciol de lo erpresa, explolando las forlolezos frente a lo

conpetencia e inpulsondo la estructuro fobricante - proveedor - clienle.

Diseñor ¿l plon de trobojo o seguir duronte el periodo de tlo fornr¡ gue se puedo nedir
o cuontificor los exitos, el currplimiento de rnelus y objefivos, y logros ol finalizor el

periodo.

Progronur, coordinar y controlor los planes de trobo¡o de lo empreso.

Conocer codo uno d¿ los ocfividades que realiza los integrontes de lo engreso de lol
fonru gue se supervisen eslos octividod¿s y se consigo lo exc¿lencio con lo npfivacion

resp¿ctivo.

Pet"fil

l'¡hster en Finonzos, Focuhu de Economio y Negocios ESPOL, Ecuodor

Economistu con /lÁencion en G¿stion Eqoresoriol, Foculfo de Economio y Negocios,

ESPOL

Anolisto Fi nonciero y Economico, experinrntodo.
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PRESIDENTE

Persono encorgo de la odministrocion finonciero, lega y tributorio de lo enpresa;

aden¡cs de ef ¿ctuor lo gestion del kck Of fice de lo enpreso y lo logisfico de lo

misnE.

Funciones

6esfionor el onolisis en cifrus de lo enpreso, util¡z¡ndo indicodores y rofios ubicar o

en un punto "x" alo erpre« en lo indusfrio de tul fornn gue se pres¿nte el ponoronu

sobre ¿l cuol el Oerente Generol tonre los d¿cisiones.

Eloboror los esfodos finoncieros, decloruciones fiscoles, porfidos presupuestorios de

inportacion y denus octividod¿s de lo erpreso frente o los entidodes de control y

fr¿nle al Gerenle Generol

Progranur, coordinor y controlor los indicodores gue debe nnntener lo enpreso pora

poder sostenerse en el tienpo, focullodo paro ser fl¿xible o incloudicablE en los

politicos que lo empreso inpongo

Estor en copocidod de gerenciar lo empreso en ausencio del G¿cente General

Perfil

Most¿r en Negocios Europeos, Universidad de Horüurgo, Alenunio

Economisiu con /l^encion en Gesion Errpresoriol, Focullu de Economio y Negocios,

EsPOL

Anolislo Finonci¿ro y Economico. experirrentodo.

Fuente: Los autores

f abla 4.2 Presidente

Fuente: Los autores
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Asiste¡te Contoble

Persono encorgo de lo docunentocion y registros de vsnlos y conpros; y de lo

infornr¡cion que necesito e,l Pr¿sidente paru eloborur sus eslinudores.

Funciones

Administucion de lo infornucion poro la ¿laboracion de los esludos finoncieros,

indicodores y ratios sobr¿ los cuoles se tonron las decisiones.

Supervisor los operociones de inporlocions y los procesos de desoduonizocion de lo

mercoderio.

Esiur ¿n copoc¡dod d¿ confrolor cuolguier error operafivo o logistico en lo enpresa

Perfil

Inganiero Corrrciol, Focullo d¿ Economio y Negocios, ESPOL

Tabla 4.3 Asistente Contable

Fuente: Los autores
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Tabla 4.4 Asistente Administrativo

Fuente: Los autores

Asistente Adm¡nistrativa

Persono encorgo de lo ogendo comercial de lo empreso y de lo corlem de lo misns.

Funciones

Ubicor nuevos posibles clientes o o nichos de consumidores gue puedon ser

closificodos conro posibles clientes pora que el áerenle Generol cierre olgun negocio

Adrninistror lo oficino y los plones de trobojos diorios que se hollan presupueslado

Eslur en capocidod d¿ solucionor los conflictos gue pudieron existir despues del

cierre de unc tronsoccion con un cliEnte.

Perfil

fngeniero en Geslton Enpresariol, Foculto de Economio y Nagocios, ESPOL
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Capítulo 5. ESTUDIO FINANCIERO

Después de haber determinado el nivel de inversión en obra física, maquinaria,

equipo de oficina y personal evaluaremos en este capítulo la viabilidad

económica del proyecto utilizando un flujo de caja proyectado descontado con

una tasa de descuento que permitirá obtener el Valor Actual Neto de la
inversión, así como la Tasa lnterna de Retorno y el Payback o Periodo de

Recuperación de la lnversión, los mismos que nos permitirán tener una

apreciación sobre la factibilidad del proyecto al corto y mediano plazo.

2Finanzas Corporativas 8a* edición, Ross-Westeúeld-Jaffe, McGraw Hill

S.l Antecedentes

Para la elaboración del flujo de caja proyectado se utilizaran supuestos que

determinen el mercado real sobre el cual se aperturará el proyecto y sobre el

cual su puesta en marcha permita cubrir la inversión inicial incluida aquella en

capital de trabajo. La tasa de descuento que utilizaremos para descontar los

flujos y obtener VAN, TtR y PaybacÉ la obtendremos del Costo de Capital

promedio ponderado para evaluar esta inversión con sus propios riesgos.



5,2lnversión lnicial

La inversión inicial engloba las partidas que permiten le obra física en la cual

se desarrollaran las actividades de comercialización y todo aquel equipamiento

que permite su cómodo funcionamiento; entiéndase el desembolso inicial para la

adquisición de la Oficina, estacionamiento, vehlculo, equipo y muebles y

enseres.

Adicional a la inversión realizada en obra física se debe incurrir en gastos para

la puesta en marcha de la compañía y de sus instalaciones: como los gastos de

constituc¡ón de compañia, gastos de licencia de importación, gastos de compra

venta e hipoteca, Gastos en permisos de funcionamiento y Pagos de impuestos

y contribuciones para las funciones fiscales y de regulación ecuatoriana. En los

cuadros 5.1 y 5.2 elaborados por el autor se detallan cada uno de estos ítems

para su mejor entendimiento.
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Tabla 5.1 lnversión inicial

Fuente: El autor

Inversion fniciol

Activo Fijo

Edif icios y Co¡sfrucciones

Urbonizoció¡ Ciudod Coló¡, Elupo III,
nnnzono # 275, solores # 3 y 4, Edificio
Corporutivo 3, Piso #4, Oficina #2y

$ 103.898

$ 103,898

Vehicu los

Von Hyundoi H1 9Pos 2.5 TA DSL

$ 37.490

$ 37,490

Eguipos y Moguinorias

Desktop - ALL IN ONE XTRATECH 18.5

ATOM L.6GHz/?GB/z50GS

Loptop - HP dv7-31ó5dx

Escritorios Completos

luego de Salo - Colineol tüntes

$ ó.800

$ ó30

$

$

$

?,240

2,250

1,ó80

TOTAL DE INVERSION INICTAL EN OBRA EISICA $ 148,188
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Tabla 5.2 lnversión inicial

Fuentei El autor

5.3 Determinación de Costos

Los costos que se incurrirán en el proyecto son aquellos, diferentes a la
inversión inicial para su puesta en marcha, que provienen directamente del

capital de habajo por cada unidad comercializada. Sobre estos costos, al

tratarse de importaciones, existen factores como los tributos pagados por

concepto de aranceles que no son constantes en el tiempo a lo largo de los

periodos por lo cual en el presente proyecto se aplicaran aquellos que están

vigentes a la fecha de publicación de este documento; y para su proyección se

tratara de ajustar lo mejor posible a la realidad Ecuatoriana en los próximos

años.

Inwrsion Inicial

Activo Fijo

Gostos de constitucion de lo corpoñio $ 800

Gostos de lo licencio de ingorlocion $

$

$

$

1,200

6ostos corpro venlo y consfifucion de hipoteco 3,000

Gostos en permisos de funcionomiento ?o0

Pogos de impuestos y contribuciones 500

TOTAL DE INVERSION INICIAL $ 5,700
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5.3.1 Elementosbásicos

Para obtener la distribución exclusiva de los productos en Ecuador se ha

negociado con el fabricante una primera importación por $50 000.00 por las 6

primeras unidades; posterior a esto los valores y la politica de crédito variaran

dependiendo del volumen de unidades pedidas, y esto directamente dependerá

de la estrategia y la capacidad comercial de Ia empresa para colocar el producto

en el mercado.

Para determinar el costo por unidad que utilizaremos para el flujo de caja

proyectado mantendremos el costo calculado en la primera importación después

de los gastos tributarios y de transporte. Estos gastos por concepto de tributos

son aquellos provenientes por el comercio exterior, aquellos derechos

arancelarios, impuestos establecidos en las leyes orgánicas y ordinarias, y tasas

por servicios aduaneros, y aquellos impuestos por el Servicio de Rentas

lnternas como el lmpuesto al Valor Agregado y el lmpuesto a los Consumos

Especiales.

Según la partida arancelaria # 9031802000 que determina los tributos

aduaneros y fiscales establecidos para el producto que se comercializara

tenemos los siguientes derechos aduaneros, impuestos y tasas3:

3 Corporación Aduanera Ecuatoriana wvvw.aduana.gov.ec , Servicio de Rentas Intemas www.sri.gob.ec
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Tabla 5.3 Derechos arancelarios, lmpuestos y Tasas

Fuente: Corporocion Aduonero Ecuotoriono

Estos impuestos se calcularan sobre: 1) Ad-valoren sobre la suma del Costo +

Seguro + Flete que determina la Base imponible de la importación: 2) FODINFA

calculado también sobre la Base imponible de la importación y: 3) IVA calculado

sobre la suma de Base imponible de la ¡mportac¡ón + Ad-valoren + FODINFA

+lCE (lmpuestos a los consumos especiales). De esta forma tenemos que el

costo por unidad de cada máquina es el determ¡nado en el cuadro 5.4.

C1JADRO 5.3. Derechos oroncelorios, Impuesfos y Tosos

Código de Pnoducto §NAN)
Antidumping

Advolorem

FDI

ICE

IVA

Solmgucrdio por Porcentqje

Solvoguordio por Volor

Aplicoción Solroguordio por Valor

Techo Consolidodo

Xncremento ICE

Af qto a Derecho Específico

Unidod de A{¿dido

Obsen¡ocíones

Es Prcducto Pe¡vcible

0

0.00%

10.00%

050%

0.00%

12.00%

0.00%

0.00%

0.00%

Unidodes (UN)

NO
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Tabla 5.4 Derechos arancelarios, lmpuestos y Tasas

Autor: El autor

S.4lnversiones del Proyecto

Para la elaboración correcta del flujo de caja en este apartado diferenciaremos

los tipos de inversiones para la puesta en marcha del proyecto: aquellos que

permiten la operatividad del negocio y aquellos que financiaran el proyecto,

fueran estos los que económicamente convengan, capital propio o
endeudamiento, y que serán determinados posteriormente en este capítulo.

5.4.1 Capital de Trabajo

La inversión en capital de trabajo no es otra cosa que el monto a necesitar

para que la operatividad del negocio se desarrolle con características normales:

el gasto de la primera importación, aquella que nos otorga la exclusividad de la

Derechos oroncelorios, Impu¿stos y Tasos

Volor de la primero importocion

Num¿ro da unidodes

Costo

Seguro

Flzte

Base inponblc de importacion

Ad-valorem

FODINFA

rce
IVA

Costo por unídad

$ 50,000.00

6

$ 8.333.33

$ 437.9?

8,771.25

877.r3

43.8ó

1)63.o7

$ r0,E55.31

$

$

$

$

$
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marca en Ecuador y el gasto operativo de la empresa, deberán ser cuantificados

lo más real posible para poder planificar las estrategias a tomar cuando se nos

presente el déficit más significativo.

Para la determinación del capital de trabajo utilizaremos el método del déficit

acumulado máximo que es considerado el más exacto al determ¡nar el máximo

spread entre los ingresos y los egresos. Este método ut¡liza un flujo de 12

periodos mensuales y proyecta los ingresos y egresos según los mismos

supuestos utilizados para la elaboración del flujo de caja, que determinara la

factibilidad del proyecto.

Debido a la estrategia de comercialización el mayor diferencial entre los

ingresos y egresos ocurre en el segundo mes del periodo. Entonces la inversión

en capital de trabajo según el cuadro 5.4 es de $56 307.00 por ser el mayor

déficit acumulado, monto que garantizara la disponibilidad de recursos para la

normal operatividad del negocio.

La estrategia de comercialización está enfocada en vender el primer mes el

83.33% del primer lote de importación para no tener en los meses subsiguientes

descalce de plazos; la estrategia también depende de mantener la política de

ventas ya que el sistema de importación no permite obtener crédito con el

fabricante y además, debe funcionar en el mercado financiero los créditos para

bienes de capital en activo fijo, los cuales dependen también del banco con el

que se trabajara.

45



Tabla 5.5 lnversión en Cap¡tal de trabajo

INVERSION EN CAPITAL OE TRABAJO

oct'03 l,l ov-0 2ll rr-10 r.y-08 Aug-o5

529 S09$14.91 §14,954 $14.954 $14,99 514,954 $1¡.954 t14,954 ¡14.954 51i.954 s14,954s0 974.m

1 1 1 1 1 1 l 1 25 1 1

¡14,964 31¡t,964 ¡14,954 114,964 tl¡1,9 54 s14,9 64 ¡1{,954 ¡'t¡,t54 ¡29,909771,7f2 tl¿,954 tt¡|,9 54

$ r,sa $ ú,3É § 20,627Coípras de rE caj€r¡a 0 51,567 t fl,3B $ f,3É $ ú,3€ $ 11,313 $ t,313 § t.313 $ o,31] s 10,3¡

4500 4500 4500 4500 4úA 45104500 4500 4500 4500 4@0 4500 4500

$400 $400 $400 $40060 s400 $400 $400 s400 $400 §400 $400 9400

$?0 §É0 s?0 $120 $120 s?0 $120 $120 $?0 $120
Adr¡ristraivos (td.. rÉ€rid de of ic¡rE.

80 $?0 $Q0

$0$o $0 $0 s0 $0 $o $0 9l0 $0 $0 $0

t16,3 33 115,5 33 125,647 ú6,0 2O156,307 4t5,3¡3 t16,333 t16,333 $'r5,3 3 3 l1§,333 $r6,3 3 3 $15,3 33 ¡t6,3 33

-$'ro,6t2 §24,88 9-¡68,307 s69,438 -¡r79 -13 79 -1371 -1379 -¡378 -¡¡79 -¡i7r -¡379 -¡37!
-5ú.972$3,É2 s¿,753 se 374 5199s s1§re $\237 $858 $479 so0 '§??90 ,ss.307

IIIIII r
III

Fuente: El autor

D.c-01Jul-06 S.p-04

Im -__r_--l--

I Doc-12 | .r,n-rz I r"u-rr

ttttl
_E

rttt
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5.4.2 Gastos Financieros y Amortización

El monto a desembolsar para Ia ¡nvers¡ón inicial y la inversión en capital de

trabajo será financiado en su totalidad por el mercado financiero debido al

limitado capital con que se cuenta; además, se espera aprovechar las tasas

productivas PYME que se han mantenido constantes desde el 2009 después de

la crisis económica 2008 y en la que el Ecuador reacciono sin menor impacto.

Estas tasas se encuentran indist¡ntamente del banco con el que se trabaje en los

1 1 .07 puntos porcentuales.

El monto de inversión inicial + inversión en capital de trabajo es de $153

887.80, esto incluye las inversiones en obra física, maquinaria, muebles y

enseres, gastos de funcionamiento e inversión en capital de trabajo. El plazo del

monto solicitado será de 10 años con pagos anuales y la tabla de amortización

se la muestra en el siguiente cuadro; las cuotas serán regulares por lo que

permanecerán constantes.

Tabla 5.6 Tabla de amortización

Tablo de omo¡'tizac ion

Periodo Cuoto Copitol Interes Soldo

0 $ 153,887.80

1 $ ?6,207.lt $ 9,171.73 $ 17,035.38 $ 144,716.06

2 § ?6,207.11 $ 10,187.05 $ 16,020.07 5134,529.02
3 $ 26,?07.11 $ 11.314.75 $ 14,892.3ó $ 123,214.27

4 $ ?6,2O7.lt § 12,567.29 $ 13.ó39.82 $ 11O,646.97

5 s 26,?07.1 $ 13,958.49 § 12,248.62 $ 9ó,ó88.48

6 $ ?6,?07.11 $ 15,503.70 $ 10,703.41 $ 81,184.78

7 i 26,207.i § 17,?19.96 $ 8,987.1ó $ 63.9ó4.82

§ 26,207.11 $ L9,126.71 $ 7.080.91 $ 44,838.61

9 $ 26,?07.lt $ ?1?4348 $ 4,9ó3.63 $ 23,595.13

Fuente: El autor
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5.5 lngresos del Proyecto

Los ingresos de la empresa provienen de la comercialización de las maquinas

alineadoras y balanceadores para camiones, El front office de la empresa t¡ene

la misión de preparar el mercado para la acogida del producto, explotando sus

fortalezas.

Los ingresos que serán utilizados para la elaboración del flujo de caja se

desarrollaran bajo un escenario normal. Cada unidad tiene un costo de $10

855.30, este costo incluye el precio impuesto por el fabricante que se obtuvo por

la exclusividad de la marca, más los gastos arancelarios, el seguro y el flete que

determinan la base imponible de importación; sobre este valor se pagaran los

impuestos al valor agregado impuestos por las leyes tributarias ecuatorianas.

La industria del mantenimiento automotr¡z, y muchas industrias más, tienen los

incentivos a la fecha de publicación de este documento para:

Realizar las reinversiones en sus negocios debido a que la carga

tributaria para las empresas que reinvierten sus utilidades es más baja

que en periodos anteriores además que presenta una tendencia

descendente para los años 2012, 2013 y 2014.
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El margen que la empresa exige para la maxim¡zación de sus benef¡c¡os es

del 45%, margen que se ha determinado por las referencias de mercado de

productos similares de otras marcas que existen en la ciudad de Guayaquil. Así

el precio se ha establecido en $15 740, precio que en las entrevistas realizadas

a los potenciales compradores se lo ha considerado alto, sin embargo, se ha

explotado la información que se maneja sobre el mercado financiero y en todas

las negociaciones se elaboran las estrateg¡as comerciales para la adquisición de

las maquinarias.



Las restricciones al mercado financiero se han flexibilizado, además que

las condiciones en las tasas de interés son más cómodas para la

rentabilidad de la banca. Es así, que los créditos productivos tanto para

las inversiones en capital de trabajo y para aquellas inversiones en activo

frjo tangible.

5,6 Tasa de descuento

La tasa de descuento también conocida como el costo de capital es una

variable o medida para descontar pagos o flujos futuros de caja, es decir, trae a

valor presente los saldos de cada periodo. Por lo indicado anteriormente la tasa

de descuento es una de las variables más importantes en la proyección de los

ingresos, ya que es esta la que determinara el valor actual del proyecto por lo

que se hace indispensable utilizar una tasa de descuento real para no concluir

en algún valor errado del proyecto: para determinar la tasa de descuento

utilizaremos el Modelo de Fijación de Precios de Activos de Capital, Modelo

CAPM por sus siglas en ingles (Capital Asset Pricing Model).

5.6.1Modelo CAPM

Para descontar el proyecto financiero a valor presente usamos una tasa de

descuento; la tasa libre de riesgo es en teoría el tipo al cual se presta y toma

prestado cuando no hay riesgo de crédito, es decir se tiene la certeza de que el

préstamo se devolverá. La tasa libre de riesgo comúnmente es considerada

como el tipo de interés del tesoro o el tipo de interés al que el gobierno toma
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a

prestado en su propia moneda; en la práctica utilizaremos el valor de los bonos

del tesoro de Estados Unidos. El CAPM se puede usar para determinar el

"precio del riesgo".

Al incluir un activo libre de riesgo se da la oportunidad de aprovechar un

endeudamiento barato con una tasa Rf para invertir en activos con más riesgo y

por consiguiente más rentables.

Costo de Capital

Es el costo de oportunidad de invertir en un proyecto determinado, es decir, el

rendimiento que se deja de ganar por invertir en el proyecto en lugar de realizar

otra inversión de riego similar. El cual debe reflejar el costo de las fuentes de los

recursos para su financiamiento.

El costo patrimonial, Kp, se refiere al retorno exigido por los inversionistas. En

este, el modelo de valoración de activos de cap¡tal (CAPM) plantea que la tasa

de retorno exigida de un activo debe estar en función de su riesgo sistemático,

representado por su beta.

Kp=Rr+FoÍE(R,r)-R)

Donde:

Kp: Rentabilidad exigida por el capital propio

Rf: Tasa libre de Riesgo

Rm: Tasa de rentabilidad del mercado, y
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p: Sensibilidad del activo con respecto al mercado



Es necesario real¡zar un ajuste por Riesgo País (RPECU), debido a que el

modelo CAPM fue desarrollado para mercados perfectos por Io que es necesario

agregar la volatilidad de los mercados emergente, como lo es el Ecuador, para

poder ajustarla el análisis. Asf ,

Kp : R¡ + p?ÍE(R,) - R¡7+ RPEcu

Remplazando la información con datos a Octubre del 201 1:

Rf 2.95o/o a

Rm: 10.89%.75

p: 1.0761 6

RPecu: 881 puntos 7

Tenemos,

a Valor de los bonos del Tesoro a l4 Octubre de 201l, http://www.treasur.gov/service§?ages/bonds-
securites.aspx

' Riesgo de mercado de las empresas proveedoras de partes, piezas y equipos que cotizan en el S&P 500 al
l4 de Octubre de 201 I hno://biz.vahoo.com/id76l.html
o El beta de la industria automot¡iz en www.damodara-online.com es de 1.5 pero ajustándolo tenemos un
beta desapalancado de 0.8 que lo ajustar«nos con la estructura de la empresa más repr€sentativa de ese

sector en el Ecuador, Conauto. Esta información tue proporca*?" O" 

üi"íi.rTnfidencial:
Fapaualr.ao = 4atapatrlÁ.rdo * 

['* li'- t /
Faeota""tao= o.e . 

[r 
+ (rr.z* , 5#)

qor*uo¿o = L0761

7 Riesgo pals publicado et 14 de Octubre y que se enauentra con corte 23 Septiembre de 201 1,

www.bce.fin.ec.
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Rp = 2s50Á+ 1.0761 r [10.8e96- 2.959ó] + 8.819ó

Kp -- 20.30o/o

Costo de la Deuda

Es el rendimiento que exigen los prestamistas o acreedores financieros sobre

la deuda de la empresa en la actualidad.

Re: 1't.07%

Entonces sí,

PattlmorLto Danla
wACc = K, * FGñ|ffi+ K¿ x (1 - r) * ¡¡ffifiii

Reemplazando los valores tenemos

WACC = 11.35o/o

Con esta tasa descontaremos los flujos generados periodo a periodo por el

negocio para calcular su Valor Actual Neto, su Tasa Interna de Retorno y su

Periodo de Recuperación.
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5.7 Flujo de caja

El flujo de caja se lo ha trabajado bajo un escenario conservador para un

periodo de 10 años bajo los siguientes supuestos:

Tasas de crecimiento anual superior en 1 puntos porcentuales a la inflación

anual acumulada hasta al 14 de Octubre de 2011. Que según el lnstituto

nacional de Estadísticas y Censos del Ecuador, INEC, se encuentra en

5.39%.

Las compras tendrán el mismo comportamiento que los ingresos, es decir

crecerán en el mismo 6.3970 anualmente.

Los gastos considerados fijos permanecerán constantes a lo largo de los 10

periodos.

Según la normativa tributaria dictada por el Servicio de Rentas lnternas la

tasa fiscal descenderá desde el 2010 desde el 25% progresivamente de

manera anual hasta llegar a los 20 puntos porcentuales; por lo que las tasas

fiscales que se han utilizado para los pagos de impuestos son de: 24% para

el 2011, 23ok para el 2012, 22o/o para el 2013, 21o/o pata el 2014 y 20o/o del

2015 en adelante.

Los cálculos presentan los siguientes resultados según la f abla 5.7.

Valor actual neto igual a $143 690.66

Tasa lnterna de Retorno igual a 42.17%
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Tabla 5.7. Flujo de caja del proyecto

F!'rio d. .!jÁ d.l !¿.iúil. o rl.ol.cio 6 &¡d.

^ño9IBrrso po¡ ¡l¿gqio ftEpio
TOT¡! ¡t\¡6nE5OS

UTIUDÁD OPB¡TIVA

Añ!|l1! d. ln¿.@&¡it

^dhin¡stÉr¡b! 
(Ll.. mor.riol d¿

TOTAL E6TE5O6

7

i5o2,r55
160¿.rs

a

t'34,212
lár,r,?{¿

to
§601:t@
*a,7@

$34ó,314
i54,00o
§4,560

$3ó6,443
$54,00o

$4,5óO

$417.034
$54pOO

$4.5óO

$1,4O0

t6m
t336,0a9

i1.4OO

15.7n
tsá3,322

11,4@
la,7n

ll9!.2!o

¡1,{oo
t5,77'7

l,tt?,(E0

$¡,4OO

15,fl7
l3r, r80

t1.40O
15.7n

,157,723

s1,4OO

§5,777
#2,f|r

$1,40o
t5,7n

$o4.ra

,1,400
ia,777

t3r9.Era

s1,«)o
la,7n

i3ñ,699

t1t,73t
¡17,035

i46,598
$r6p20

155,9O1
ir4,892

*3,6fl
113.@

*r,9aé
ltz,219

w,711
t¡o,703

l9o,to1
$10,703

lr0o,0ó3
$7.o8r

l¡10,ó'/
$4.9ó4

l¡2t,9e9
§2 btz

UTI¡¡DAD ANTES DE P¡¡fIC¡P¡CION DE

TR¡&¡J DoNES
l5¡ F¡.rÉipo.¡oñ d¿ tlbq¡rdr!.

tza,69a
$3,704

132,578
$4,687

,lt,or2
$6,152

150,037
17,W6

isr,ó98
tE,955

$7o,0{1
l10,50ó

179,4r
$11,910

,92,962
113,e47

tl0a,ó94
t15,854

lr!9,3r7
s17,898

UTI]UIDAD  ifIEs D€

üTPUESTO.5 l?0.99¡
§5,03E

,?7,6?r
ió.3ó9

t34,róo
17,669

l4¿,á31
$9,357

i50,7{3
sll,ró3

159.535
$13.09E

ló7,r91
$14.E48

$79,03a
l¡7.38E

189.E39
s¡9.765

r¡ror,419
122.312

s3:},r74
t5,7V

112,567

139,580
15.777

$r3,95A

,46.137
15.777

$!5,504

162.ó{3
15,777

it7,22O

16r.ó,r7
§5,7n

$19,r26

lTo.otl
§a,7T7

§2t.243

,79.to'r
l5:r77

t23,595

I
634ó,?84
13,{ó,2!r

$238,817
t54,0OO
$4FóO

2

$3ó8,4r2
t3ó6.4¡2

l?5r',977
t54,OOO

i4.5óo

$39r,953
+!9r,9Ar

l¿70,3r3
t5,t,ooo
$4,5ó0

a

$41ór99
l{ró.9rt
1267,58ó
l54,0oo
14,5§

5

1443,ó45
1413,ó45

$3C5róa
l54,oOO
11,5@

É

s47t991
a17t,rti
1325,513
l54,oOO
s4,560

9

$5ó8,380
láó6,380

$39r,96ó
t54,0o0
$4,560

o

UTIIID¡O iETA

(-) ¡rE.rieku d. cq¡tal

FLUJO IECTTVO

tr5,953
§57n
19,r72

tzt,azz
§5m
$10¡E7

l27,rer
15177
$n,315

(s148.188)

$r53,E88

(i59,017)

661.317)

lo
$59,0r7

$t20,3o5s1a,!86 tt6,9t? l?r,ó5! 126,§4 t3r,39E $ó,710 lr,2@ *.st 16{,ó06

Fuente: El autor
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Esta información nos perm¡te llegar a la conclusión de que el proyecto es

factible al presentar un Valor Actual Neto positivo y una Tasa lnterna de Retorno

superior a la tasa de descuento. Sin embargo, se debe recordar que este flujo ha

sido realizado bajo escenarios conseryadores que contrastan con el

planteamiento comercial agresivo que se ha planteado en este proyecto.

En tanto, el Payback del proyecto bajo los supuestos planteados a inicio del

apartado demuestra que la recuperación de la ¡nvers¡ón inicial se realiza en el

primer periodo la siguiente tabla.

Tabla 5.8. Payback

Fuente: El autor

Periodo de recupcroeion de lo invcrsion del flqio prro

Periodos
Soldo de

inversion
Flujo de cojo

Rentobilidod

exigido

Recuperocion

de inversion

$ 53,317 $ 12.558 $ ó,052 $ ó,50ó

? $ 4ó,810 § 16,912 $ 5,314 $ 11,598
t $ 35,212 $ 21,653 $ 3,997 $ 17,656

4 $ 17,55ó $ 2ó,384 $ 1,993 s 24,391

5 -$ ó,835 $ 31,398 -§776 $ 32,174

6 -$ 39,008 $ 3ó,710 -$ 4A?8 $ 41,138

7 -$ 80,146 $ 41,200 -$ 9,098 $ 50,297

$ 48,297 -$ 14,807 $ 63,104
o -$ 193,548 $ 54,608 -$ ?1,97o $ 76,578
10 -5 ?7O,126 $ 120,305 -$ 30,óó3 $ 150,968
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Bajo los supuestos con los que hemos realizado la proyección de los flujos

podríamos estimar un Estado de Pérdidas y Ganancias para observar la

operatividad del negocio. Este estado de resultados presentado en la Tabla 5.9

que se lo ha estimado para el cierre del primer año trabaja con el costo de venta

del 55%, los gastos de intereses anuales y la tasa fiscal que según la El Servicio

de Rentas lnternas ha establecido para el presente periodo en 24o/o.

Tabla 5.9. Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ventas

Costo de Venta

Ganancia Bruta

Salar¡os y SeBur¡dad

Transporte

Administrativo
Depreciacion

Ganancia antes de lnterenes e lmpuestos

Gasto financ¡ero

Ganancla antes de impuesto

lmpuesto (24%)

Ganancla Neta

S 346.284

s 190.4s6

s lss.828

5 s4.ooo

s 4.s60

S r.+oo

5 s.ttt

S 90.091

S 17.03s

$ 73,0s6

5 s.038

S 68.018

Fuente: El autor
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5.8Análisis de sensibilidad - Simulación en Crystal Ball

La simulación de Crystal Ball fue realizada utilizando como variables la tasa de

descuento de 11.35ol0, la tasa de crecimiento de 6.397o, el precio con el 45% de

margen de utilidad y el cantidad de unidades comerc¡alizadas para proyectar el

Valor Actual Neto que determine la factibilidad del proyecto y nos otorgue las

pautas para elaborar las estrategias que nos permitan maximizar los beneficios.

Grafico 5.1 Probabilidad VAN > cero

En USD

I
004 ao.0m

35.0ú

I.(m0 tr3

.o
lú

o(!

25.0m
ft
¡c
§

0.02 20.0(x,

t s.od)

l0 0(!

5.0ú

001

0m <l 0-1@m -50m tl 50.m rmom 150@0
D

Fuente: El autor

La probabilidad de que el Valor Actual neto des mayor a "0" es del 52.7561%.

Mientras en el Grafico 5.2 podemos apreciar que la probabilidad de obtener un

Valor Actual Neto positivo, es decir que el proyecto tenga éxito, depende de las

cant¡dades que se comerc¡al¡cen y este será el trabajo de la capacidad comercial

para poder tener cabida en el mercado.

E""lJr.,:¡_¡Eil

E"I.{tr !1-,,r :d
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Grafico 5.2 Correlación variable cantidad y VAN

Fuente: El autor
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El Valor Actual Neto del proyecto es superior a cero y la Tasa lnterna de

Retorno es superior a la tasa de descuento por lo que bajo el escenario

conservador sobre el cual se proyectaron los flujos el proyecto tiene un bajo

nivel de riesgo. Se debe mantener si, la polÍtica comercial sobre la que se ha

citado a lo largo del desarrollo del análisis porque es esta gestión la que

permitirá mantener las unidades vendidas que se han proyectado para los 10

per¡odos.
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CONCLUSIONES

- De acuerdo a los resultados obtenidos de las entrev¡stas es factible el

proyecto. Los nuevos puntos de atención que Pino lcaza y Andrés Borbor

quieren aperturar y la renovación de Ia maquinaria antigua que poseen

Lubrilucio, Lubricadora Cristo del Consuelo o el surgimiento de nuevos

negocios como lo pretende realizar lndustria Hinojoza nos permite colocar en

los primero meses las 5 unidades que generan los flujos suficientes para la

operatividad del la empresa.



Como este proyecto tiene gran dependencia de la gestión comercial que se

realice se recomienda desarrollar un plan de marketing después del primer

semestre del proyecto para consolidar la cartera sobre la que se puede

obtener referidos como posibles cl¡entes y sobre todo para cuantificar

objetivamente las mejoras en el servlcio con las nuevas maquinas y explotar

este factor para nuevos sectores de la ciudad y nuevos mercados locales.

Se recomienda mantener las políticas de venta y mejorar las relaciones con

los aliados estratégicos inclusive para tener un apalancamiento financiero de

capital de trabajo en el momento en que se desee incorporar nuevos

productos Haweka al mercado Ecuatoriano. Esta recomendación se basa en

especial sobre la política de crédito que se pueda llegar a flexibilizar en algún

momento por externalidades o por necesidad de Ia propia empresa. La idea

es mantener mientras el negocio se encuentra en desarrollo que no se

descuida la gestión comercial por las preocupaciones de cuentas incobrables

o retraso en los flujos de recuperación,
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r! i¡oRl!.

AI 
'¡JR:¡l ESTE:

Ál oE T!.
.¡JPEi'EE:

.UPEiFI§E TOÍA! AOLAREI 
' 
¡Y':

¿ra,o' M6 od¡¡,o.

IEDIOT§YCOúNO tq sDEL OñrClr,¡ t2tlsoa,
EdFrc¡o coRPoR ívo *¡
l.E h ...rüu6 y q.t b9. rrrlc.)

7l,J¡ tut60.d.dú
ll,la r¡tó q.d¡.¡h.

107.t0 mts ud[do.

eE oasY coLrr{o^¡cr s ocl P¡iouEo r.l
(.e'ln *¡r!E e d.t¡ú.h. lrri.¡)

Áñ @ . co dl. ¡ p.ñi- taa

Ae d. crrúLclál v.ñb0Lr
Áú d. G¡ek5n F¿.n¡ 6 lúr. .

Af o¿llE

^ñE 
¡¡fÍ.:

l§EA co¡úNl

^ñ¡afot^r.^Uqlor^:
^dCUOfatOfAL 

OFIO¡IA12Y P ¡OUEOLal

l2.ro n¡f¡ á.dr.d{
a¡,| tsa uú.de

1a,la mrro. ddr.dd

OFÉRENCII' DE OIüE¡¡S¡ON
EI.I¡RÉ ESCRÍURA3 Y MEOICIOÑES:

15 ad.b iioD dLrrid. ci.ls .Gtú.r y h! ñdú,8 h.l ritro. En lo. dr4 c..Glu¡ D F,li6,o¡ ñd'rl.rct d.l.t E y d.l. oñ.lE € P¡o
Er'rrlio c6,rdlÜvú 3i y d.pe d. ü pfqsd'. 6 h ar.. d. r2,5om2 y .!ee oñd. ,¿ d. 0,¡ta3x y p{qE 

'.a 
r,. 0,0725tr.

OIRTSCAtrACIERIIfICA! DEL IÍ{I¡IUEELCi
oi3raca a LA É30üt¡Al

cA¡ clÉEsncta PAxoRÁ t§¡s:

o.Oa mtñ ir. L dt : 0

^¡o 
pf. cóh¡.doí, @n ¡ L.¡rdórl d. .!¡¡r.to. ú f.r.dón . rr .&r

Pñhq. d. ¡n4d. coft.p.id

tor6r¡1. .h .¡c{oh rotd

sUPERIICIE CO¡VSIRIJIDA ORMAOA POi:

POR ¡¡,OO iTEfRO!¡



3.. CROQUTS

cRoQurs DE uatcactÓN
MACFOLCéAI2¡€IÓN' s{dor / l¡¡.*¡ón rdo MrcRoLocAtrzacróN:

Fi, ül,r

BlR2

? --a'

f

:1, 
I

_i

,t

t

T
1

I
-l

4.. DESCRIPCIóN GENERAL OE LACOI{STRUCCIóN
USO ACTI'AL:
NPOS DE CON§TNUCCIóN:

CLAS¡FICACIóN OE LA CONSTAUCCÉN:
EOAD APROXIMADA OE LA CONSTRUCCIÓN

VIDAPROAABE OE LA CONSTRUCCIÓN:

VIOA ÚNL REMANENfE:
ESTAIIO OE CONSERVACIóN:

CAUOAD OEL PROYECTO:

Oficin¡8 Em prBaarlal.t

ArLor.ilo pará oficim8 €rn pr€sri.l6! / El lnmu.bl. eñ értudio qu.dá ub¡csdo d€ñto d6 un Párque

UNIOAOES REÑTAELES O SUCEPTIBLES OE RENTAR§E;

5.- ELEMENTOS OE LA CONSTRUCCÉfl

A.9g8A!EGEA.A§E!JE!'Ai
cri,!ENTACTóN:

ESÍRUCTURAS:

ENTREPISG9:
CUBIERfA
ftJ BADO:

A¡ÍIE¡S:
B. REVESIiIIENTOS Y ACAAAOOS:

CHAFAMS:
LAI'PAFAE DE NEÓN:

8 ñO:
Ptsos:
RA3TRERA§:

ESCALERAS:
PIÑTTJRA:

RECUBRI IENIOSI
C. PUERTAS:

Pl¡ntd ábLd.€ y c.d6,l¡l (b am€nÉ d6 hoíñioóo árn8(b.
Ho.mi!óñ .rñádo sñ columnÁi vg.! y lo3a8.

LG5 d. horm jgóñ amado. ác.$ibl.

Lo€6 d. hodigón á¡m¡do, acc6s¡ble

Con lstuc.do, anlucldo y pintado.

Siti€ñ6
Poe6láñBl6r.Enil.rios ñá¡cár Ed.sá

Homig6n ann ádo / ¡6w3tim isnlo por.6lánát¡l

lnlB¡ior y oú€rior p€máfat€x
Cháfedo!, Porcálánálo an paredsr da báño

PUERTA DE tNGRESOT

PUERIAS OE INfERCOI¡!UNICACIóN:
D. IISTALACIONES SANITARIAS E IIIDRAULICAS

IN§fAL.ACIó :

ALBAÑALES:

INSTALACIÓN PARA LAVADOFA:
g¡SfEMA OE PRESIóNI

E. INSfAIAC¡ONES ELECIRICAS:

Mad€re €llh earaoo:

Mad6r¡ rásh Ell¡Do:

Elsr E¡l%

TUBERIa: Pvc
LAVADERO: C.msdo
aAlAr{fESr PVC

nPO: Eirá!¡cá
NlluERo DE ctRcutfos: T163

Esr^Do: Bu6no

H. CERRAIERIa:

IIARCA KWYSET

LtAeIAp4& Nor¡ná¡.

J, INATAIACIONES ESPEC TES:
ELEÍiIENIOS / ACGESORIOS:

OARAS COtPtE ENTARIAST

N/A

tnpo¡tádeÉ r3f Do¡ Buem

El adifcio dispoñ. d. lns á3.€ftor+§ mál§!: Milsubi3hi Cápaciiy 100OKg, planls llóclñca ds 6m€eÉnda,
.istlmÉ ds bd¡bai d€ agu€ con cllt ma y bomb€s par¡ agrás ñégrar, Edifcio ht6lig€ñt6 con Cábl.ado
osl,tucluEdo para \¡oz y dlol, d6¡É.tor€§ d€ humo,

Oi3poñB d€ 3ubsu6lo dé p6rqú.¡d6ro., áreá ds ¡od€Cas y árB3! comunal.. de cirE{lsción.

3DE'

_t-

ll

a
i

T

TNSIALAC¡óN| Empotradá!
TUEERIA Pvc
CAl,¡TloAO OE SALIOAST

Porfil d6 alumiñio naluÉ1, p\,c y üdrto t€mplado



6,.APLICACóN OEL ENFOOUE COMPAFAfMO OE PRECIOS

aNEXO: COüP RABLE§ ¡r. hd.b5. WNIA .!mlft.r .. o.a .r qu. !. r.E. (V¡bo d. V.i¡ rrictuyñd. r..rn.l

V.br unh.,lo Phndb Pqd.rdo (rnr)

(,)

y Prrq6.dro .n ftorcd.d tidlar.r, on 6 por{üj. d. rrrcúr. ror.l

t,.,
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