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RESUMEN

Este proyecto tiene como objetivo, la creacion de una empresa que se
encargue de la comercializacion de herramientas de corte y trenes de rodaje
para maquinaria pesada, incluyendo el servicio de mantenimiento. Se crea con
la idea de que las empresas que requieren con mas frecuencia este tipo de
repuestos tengan una mayor facilidad para adquirirlos y brindar el
mantenimiento de ser el caso que los clientes lo requieran, ya que empresas
que se encargan de la distribucién y venta de estos repuestos en la no realizan

el servicio de mantenimiento.

Para el desarrollo de este proyecto, en primer lugar, se realiza una
investigacion de factores externos, por medio de un analisis PEST y PORTER;

en los cuales se pudo determinar que hay mas oportunidades que amenazas.

Para realizar el andlisis del comportamiento del consumidor, se procede a
realizar una investigacion de mercados, mediante entrevistas a expertos y una
intervencién de posibles clientes en un focus group; asi como también,
mediante encuestas, para saber cuales son las preferencias por parte de los
consumidores, y asi desarrollar las estrategias correctas para aplicar en el plan

de negocios.

Una vez reconocidas las oportunidades en el analisis externo e interno, se
procede a realizar la estructura organizacional, en la cual se detalla la misién,

vision, objetivos y procedimientos internos del proyecto.

Finalmente, es importante realizar un analisis financiero, mediante el cual se dé
a conocer cual es la inversion necesaria. Ademas de tomar en cuenta costos,
gastos e ingresos, en el periodo de 5 afios, obteniendo el VAN y TIR, con el fin
de conocer el periodo de recuperaciéon econdémica y comprobar la viabilidad del

plan de negocios.



ABSTRACT

The objective of this project is the creation of a company that is in charge of the
commercialization of cutting tools and taxi trains for heavy machinery, including
the maintenance service. It is created with the idea that the companies that
most frequently require this type of spare parts have a greater facility to acquire
them and offer the maintenance of being the case that the clients require it,
since companies that are in charge of the distribution and sale of these spare

parts in the do not perform the maintenance service.

For the development of this project, in the first place, a research of external
factors is carried out, through a PEST and PORTER analysis; in which it was

determined that there are more opportunities than threats.

To carry out the analysis of the consumer is behavior, a market investigation is
carried out, through interviews with experts and an intervention of potential
clients in a focus group; as well as, through surveys, to know what are the
preferences on the part of the consumers, and thus develop the correct
strategies to apply in the business plan.

Once the opportunities in the external and internal analysis are recognized, the
organizational structure is carried out, in which the mission, vision, objectives

and internal procedures of the project are detailed.

Finally, it is important to carry out a financial analysis, by means of which the
necessary investment is made known. In addition to taking into account costs,
expenses and income, in the period of 5 years, obtaining the VAN and TIR, in
order to know the period of economic recovery and check the viability of the

business plan.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacién del trabajo

Debido a la creciente demanda de industrias como la de la construccién, que
en el Ecuador actualmente existen 2.831 empresas (SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS, 2016), de las cuales 764 se establecen en la ciudad de Quito,
dedicadas a la construccién de proyectos, edificios, carreteras y demas obras
de ingenieria civil, que requieren la constante adquisicion y mantenimiento de
repuestos, entre ellos las herramientas de corte y trenes de rodaje, en
originales como alternos, los que son requeridos para su equipo de trabajo, en

este caso, la maquinaria pesada.

Por otra parte, es importante saber que en el Ecuador existen 29.587 empresas
dedicadas a la actividad automotriz (INEC, 2012), siendo 173 en la ciudad de
Quito las que se encargan de la venta de maquinaria pesada, partes y piezas
para las mismas. Hay que tomar en cuenta que se toma la industria automotriz,
ya que dentro de esta se encuentran establecimientos que realizan la
comercializacién de partes y piezas como el mantenimiento automotriz para

vehiculos tanto livianos como pesados.

Debido a la necesidad que las empresas requieren al momento de adquirir
estos repuestos, se ha desarrollado este plan de negocios, brindando un factor
adicional que es el servicio de mantenimiento directo en las instalaciones de las
empresas y contando también con un taller propio; mismo que brindara un
apoyo en el capital humano desarrollando capacitaciones de el correcto
funcionamiento de las herramientas como de los trenes de rodaje para
beneficio tanto de los trabajadores como el buen uso de las maquinas al

momento de cada servicio de mantenimiento brindado.

Este plan esta enfocado en la comercializacién de: cuchillas y ufias, para las

herramientas de corte, asi como también la comercializacion de: zapatas,



cadenas, catalinas, eslabones, rodillos y el mantenimiento completo para los
trenes de rodaje.

Los repuestos a comercializar serdn con marcas como: Case, Komatsu,

Caterpillar, entre otras, las que se distribuiran en original como alterno.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Analizar la viabilidad técnica y financiera de la creacion de una empresa
dedicada a la comercializacion y mantenimiento de herramientas de corte y

trenes de rodaje para maquinaria pesada en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

e Identificar y analizar los factores tanto del macro como del micro entorno,
los cuales influyen en el proyecto, conociendo las oportunidades para actuar
ante las amenazas que se presenten.

e Realizar un andlisis de la competencia mediante las cinco fuerzas de Porter
y la evaluacion de los factores externos mediante la matriz EFE.

e Realizar una investigacion cualitativa y cuantitativa, con la finalidad de
conocer el mercado meta, reconociendo su comportamiento, gustos y
preferencias, para de esta manera comprender cuéles son sus necesidades
y poder satisfacerlas.

e Definir todas las oportunidades de negocio, para poder generar una
diferenciacion y por tanto obtener una ventaja competitiva.

e Realizar un plan de marketing enfocandose en el mercado meta y de esta
manera poder dar a conocer de mejor manera el producto hacia los clientes.

e Determinar el plan operativo y de esta manera saber tanto procesos como
estructura de la empresa.

e Realizar una evaluacion financiera para poder observar la viabilidad del

negocio y poder tomar decisiones en el proyecto.



2 ANALISIS ENTORNOS

2.1 Anaélisis del entorno externo

Cliu

De acuerdo al Codigo Internacional Uniforme (ClIU), la empresa esta

clasificada con el cédigo:

G4659: Venta al por mayor de otros tipos de maquinaria y equipo.

G4659.22: Venta al por mayor de maquinaria para la mineria y construccion;
incluye partes y piezas (INEC, 2010).

2.1.1 Entorno externo (entorno politico, econdémico, social y tecnol6gico)

2.1.1.1 Entorno Politico

Ambito tributario

De acuerdo a ordenanzas gubernamentales, detalladas en el Plan Econdémico
de Estabilizacion Fiscal y Reactivacion Productiva establecido por el presidente
de la Republica del Ecuador Lcdo. Lenin Moreno; el que tendra una duracién
hasta el aflo 2021; en el cual se plantean medidas, que buscan ampliar la
produccion y por tanto generar mayor empleo (Comercio, El Comercio, 2018).

En el Plan se establece, reducir el gasto publico y no aumento de impuestos,
de esta manera se genera el preservar las micro y pequefias empresas nuevas
con el fin de estabilizar la economia del pais (Comercio, EI Comercio, 2018); de

la misma manera tratar de que haya un equilibrio en el sector externo.

Otro eje fundamental es el fortalecimiento del sector privado, ya que se

aumentara el pago de impuesto del 22% al 25% en empresas medianas y



grandes, tomando en cuenta que este impuesto sera exento para las micro y
pequefias empresas durante los dos primeros afios de su funcionamiento (El
Comercio, 2017).

Todos estos puntos generan una oportunidad, puesto que al constituirse como
una pequeila empresa no tendra las mismas medidas que las grandes
empresas, ya posicionadas en el mercado; permitiendo generar mas empleo y

por tanto un mayor aporte en el crecimiento econémico en el pais.

Compras publicas

La adquisicién tanto de bienes como de servicios hoy en dia por parte del
sector publico se encuentra regulado por el Servicio Nacional de Contratacién
Publica (SERCOP), ya que de acuerdo al decreto No. 744 de la Republica de
Ecuador, se menciona que es importante la creacion de este sistema, siendo
una medida preventiva para evitar la corrupcion (Instituto Nacional de
Contratacion Publica, 2007).

Mediante esta modalidad se pretende dinamizar la economia nacional,
identificando la capacidad ecuatoriana y a la vez se fomente la generacion de
empleo y redistribucion de la riqueza (Servicio Nacional de Contratacion
Publica, 2018).

En este portal se encuentran algunas formas en las cuales se puede participar,
de acuerdo con el monto y la especificacion de adquisicidén ya sea de producto
como de servicio. Entre las cuales estan: catalogos electronicos, subastas
inversas, infima cuantia, menor cuantia, licitacion, entre otras.

Sin embargo, este plan de negocios se enfocara en realizar infimas cuantias,
mismas que tienen un monto de contratacion menor a USD 7.105,98 (Servicio

Nacional de Contratacion Publica, 2019).



Este factor es una oportunidad, ya que mediante este mecanismo se puede
dar a conocer las ofertas que se requieran en el sector publico y poder aplicar a
las mismas. Cabe recalcar que todo tipo de empresas desde micro hasta las
grandes pueden ser aptas para participar, siempre y cuando cumplan con los
requisitos que la entidad contratante solicite; de igual manera hay que tomar en
cuenta también la capacidad econdémica de la empresa, para poder participar

en los procesos de compras publicas.

Ambito laboral

En este ambito la empresa debe cumplir con ciertas obligaciones y derechos
hacia los trabajadores, las mismas que se encuentran estipuladas por el
Cddigo del Trabajo del Ecuador, entre las cuales estan, el generar un contrato
de trabajo, afiliacion por parte del empleador en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS), desde el dia que inicia sus labores en cualquier
institucion, incluso si el contrato es por tiempo de prueba, asumiendo el
porcentaje del 11.15% del sueldo del empleado por parte del empleador
(Ministerio de Trabajo, 2018). El Salario Basico Unificado correspondiente al
afo en que se celebre el contrato basandose en la Tabla de Salarios Minimos

Sectoriales que proporciona el Ministerio de Relaciones Laborales (MRL).

Adicional, se debe considerar los beneficios de ley como son: décimo tercer y
décimo cuarto sueldo, fondos de reserva a partir del segundo afio de trabajo,
compensacion por el salario digno y pago de utilidades de ser el caso
(Ministerio de Trabajo, 2018). De esta manera se genera una oportunidad en
el negocio, logrando un correcto manejo del capital humano y con personal

capacitado.



2.1.1.2 Entorno Econdmico

PIB
El PIB del Ecuador ha experimentado un crecimiento desde el afio 2008 al afio
2014, a pesar de que en el afio 2009 hubo una recesién por la caida del precio

del petréleo el PIB volvio a incrementar.

En la actualidad, se puede mencionar que la variacion interanual del PIB tuvo
un incremento del 2.6%, siendo una de las variaciones mas altas en los dos
altimos afos en el Ecuador (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019).

El crecimiento de la Formacion Bruta de Capital Fijo aumenté en un 1.6%, en el
altimo trimestre del afio 2018; debido a una mayor inversion en el rubro de
maquinaria, equipos de transporte, entre otros. Teniendo una variacion del
3.3%.

Se puede mencionar también qué en el afio 2018, el total de ingresos de la
industria G4659.22 es de USD13.609.636,00 (Servicio de Rentas Internas,
2019).

Del analisis realizado se desprende que se genera una oportunidad para el
proyecto, puesto que hay un gran porcentaje de adquisicibn de maquinaria y
equipo al cual se puede brindar el producto, tomando en cuenta también que
existe una recuperacion econémica, lo cual hace que haya la posibilidad de que
aumente la compra de este tipo de repuestos y servicio de mantenimiento.

Negocios en el Ecuador

De acuerdo al Banco Mundial en el analisis de Doing Business, Ecuador tiene
una puntuacion de 123 en el afio 2019 (BANCO MUNDIAL, 2019).



Tomando en cuenta estos datos, se puede observar que el Ecuador no esta
situado en un lugar adecuado para realizar negociaciones, lo cual no es

favorable para el proyecto.

En lo que respecta al riesgo pais, hasta marzo del 2019, tiene una puntuacién
de 621 (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019), lo cual significa una
amenaza para el proyecto, puesto que no habrd mayor inversion extranjera,
debido a que la mayoria de compafiias preferirdn invertir en una economia con

menor riesgo y que resulte mas confiable para poder invertir y hacer negocios.

2.1.1.3 Entorno Social

Consumo

Es importante mencionar que la industria de la construccién ha ido creciendo y
que es el mayor empleador alrededor del mundo, por tanto, es de gran

importancia para el crecimiento econémico.

En el ecuador existen 2.831 establecimientos que se encuentran en la rama de
la construccion (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, 2016), entre ellas las
empresas que se dedican al proyecto de edificios, carreteras, obras de
ingenieria civil, empresas las cuales requieren partes y piezas para que sus
vehiculos puedan seguir realizando el trabajo de manera correcta, lo cual
genera una oportunidad, ya que hay gran variedad de empresas en el
mercado las cuales poseen de maquinaria pesada para la construccion, siendo
un factor positivo, ya que se puede brindar los productos y el servicio a

cualquiera de estas empresas.

Se menciona también que la rotacién de compra de estos repuestos no es de
manera mensual, ya que estos repuestos sirven para realizar trabajos de
friccion por tanto tienen un menor desgaste y tienen un largo tiempo de

rotacion, ver Anexo 6 y 7, sin embargo, la mayoria de las empresas



constructoras, poseen al menos 5 maquinas en sus patios, lo cual hace que se

requiera en mayores cantidades estos repuestos.

Es importante también mencionar que las constructoras emplean alrededor de

26.110 personas, siendo un 29% del personal ocupado total (INEC, 2012).

Gestion Ambiental

La Ley de Gestion Ambiental esta relacionada directamente con la prevencion,
control y sancion a las actividades contaminantes en el medio ambiente,
estableciendo directrices y determinando obligaciones de politica ambiental.
Encargandose también de realizar permisos, sanciones y controles en este

campo (Ministerio del Ambiente, 2004).

Esto es una amenaza para la industria, puesto que las empresas disminuiran el
uso de maquinaria pesada para evitar sanciones, ya que para la utilizacion de
esta se requiere de diésel, el cual es muy contaminante para el medio

ambiente.

Responsabilidad Social

Implementar técnicas de operacion y uso correcto de herramientas para
maquinaria pesada, dictada a los posibles operadores y técnicos, para que
mediante este mecanismo tengan un conocimiento del correcto manejo de
estas, evitando dafios a la maquina o incluso dafios al personal. De la misma
manera dar la importancia al resto de agentes que tengan interés hacia la
empresa, como son: los clientes, proveedores, accionistas, etc. Siendo asi,
socialmente responsables con todos los stakeholders de manera ética

empresarial, brindando una oportunidad, al tener mas apoyo social.



2.1.1.4 Entorno Tecnoldgico

Uso de la tecnologia

En el Ecuador, la tecnologia ha avanzado de manera considerable, teniendo
hoy en dia acceso a internet un 58.3% de la poblacion en los ultimos afios,
permitiendo de esta manera mayor facilidad y acceso a conocer cualquier tipo
de plataformas virtuales. De la misma manera en el afio 2017, se evidencia que
el 40.7% de la poblacion usa internet para datos informativos y el 31% en
medios de comunicacion (INEC, 2017).

Entre los afios 2012 y 2017 el incremento de uso de internet a incrementado
aproximadamente el 50% (INEC, 2017), debido a que el uso del mismo permite

el desarrollo de manera educativa y comercial.

Este indicador se considera como una oportunidad, ya que la mayoria de las
personas tienen un dispositivo movil, teniendo facil y rapido acceso a
informacion sobre productos nuevos, lo cual es un mecanismo perfecto para
dar a conocer a la empresa, los productos y el servicio que esta ofrece, tanto

en redes sociales como en paginas web.
2.1.2 Analisis de laindustria (Porter)
En este punto se realiza un analisis de la competencia dentro de la industria,
para desarrollar una estrategia pertinente para el plan, enfocado en la

comercializacion de partes y piezas de maquinaria pesada.

2.1.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores (Baja)

En el Ecuador existen 414 establecimientos, y en la ciudad de Quito existen
173, con el CIlU G4659.22, el cual se encarga de la venta al por mayor de

maquinaria para la mineria y construccion; incluye partes y piezas, tomando en
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cuenta que varias de estas empresas tienen aproximadamente més de 20 afios
de participacién en el mercado. Esto puede generar una amenaza, puesto que

las mismas poseen una mayor experiencia a diferencia de empresas nuevas.

A pesar de todo se puede observar que desde aproximadamente 10 afios, hay
mas empresas en el mercado que se dedican a esta actividad econdémica,
(Superintendencia de Compainias, 2018), lo que es una oportunidad de
negocio, puesto que no existen altas barreras de entrada ni restricciones, tanto

para personas naturales como para sociedades.

2.1.2.2 Poder de negociacion de proveedores (Baja)

Existen mas de 20 empresas reconocidas a nivel nacional que realizan
importacion directa de herramientas de corte y trenes de rodaje. Entre las mas
importantes son: Importrack Maq Cia. Ltda., Trac Motor Cia. Ltda. y Cemacol;
las cuales poseen varios Codigos ClIU en la Superintendencia de Compafias;

sin embargo, proveen este tipo de repuestos multimarca en el pais.

Esto genera una oportunidad, ya que hay variedad de empresas con las que
se puede llegar acuerdos como la obtencion de poseer crédito directo, la
posibilidad de eleccién de los repuestos a adquirir de acuerdo a los precios de

venta, marcas y calidad.

2.1.2.3 Poder de negociacion de clientes (Alta)

En este punto, se puede mencionar que el perfil del cliente para esta industria

se clasifica en dos actividades econémicas:

e F4100.10 construccién de todo tipo de edificios residenciales.
e F4210.11 construccion de carreteras, calles, y otras vias para vehiculos o
peatones (INEC, 2010)
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Hoy en dia los consumidores tienen una alta posibilidad de negociar precios, ya
gue pueden importar a menor precio comprando directamente a los fabricantes,
sin embargo, la compra de estas herramientas en el extranjero tarda en llegar

al pais, debido al proceso de importacion que deben realizar.

Hay que tomar en cuenta que, en la ciudad de Quito, hay 173 establecimientos
que poseen el mismo cddigo ClIU de este plan de negocios, sin embargo, en
su mayoria no se encargan de distribuir netamente herramientas de corte y

trenes de rodaje.

El poder de negociacién de los clientes es alto y representa una amenaza, para

la industria.

2.1.2.4 Amenaza de productos sustitutos (Baja)

No existe un producto sustituto para herramientas de corte y trenes de rodaje
ya que no se pueden reemplazar por otro tipo de herramienta, sin embargo, en
el mercado existe la produccién original y alterna, que se encuentra en el
mismo codigo ClIU G4659.22 (INEC, 2010), por lo cual se consideraria a los
productos alternos como un sustituto, ya que la misma tiene precios mucho
mas bajos, dando el mismo funcionamiento, no obstante, hay que tomar en
cuenta las diferencias que hay entre ambas clasificaciones, entre la durabilidad

y marca.
Esto genera una gran oportunidad en la industria, puesto que para este tipo
de repuestos no existen sustitutos, Unicamente los mencionados anteriormente

y que se distribuiran en el negocio.

2.1.2.5 Rivalidad entre competidores (Alta)

De acuerdo con el ranking de empresas en el afio 2018, uno de los mayores

competidores, que posee el CIUU G4659.22, es la empresa Importadora
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Industrial Agricola S.A. IIASA, que se encuentra en el puesto No.156, a nivel
nacional con ingresos de USD 107.623.310 (EKOS, 2018), la cual tiene un 40%
de participacion en el mercado y el 60%, se encuentra distribuido en otras
empresas que también se encargan de la comercializacion de maquinaria y
partes y piezas, generando asi una amenaza, ya que se puede observar que
una sola empresa posee un gran porcentaje de participacién en el mercado, a
pesar de ello, esta empresa no tiene distribucion de varias marcas Unicamente

marcas como Caterpillar.

A pesar de esto se puede mencionar que uno de los factores que lo diferencia
con respecto a la competencia, es el mantenimiento que se va a brindar a los

clientes tanto del sector privado como a las entidades publicas.

2.1.3 Matriz EFE

Esta matriz permite recaudar toda la informacién de factores externos, para
realizar una evaluacion pertinente para el plan de negocios. Esta matriz se la

realiza de la siguiente manera:

1. Se enlistan de 15-20 factores tanto oportunidades como amenazas.

2. Se pondera con valores de 1% como menos relevante y 10% como mas
relevante, la suma total debe ser 100%.

3. Se asignan calificaciones del 1 al 4 tanto en oportunidades como en
amenazas.

4. Se multiplica la ponderacion por la calificacion, para obtener la puntuacién
ponderada.

5. Se suma la puntuacion final ponderada, misma que debe tener un promedio

total de 2.5 en adelante.
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Tabla 1. Matriz EFE

No. | Factores externos clave | Peso | Calificacién Ponderacién
Oportunidades
1 Diagnastico de impuesto a la renta a las micro 10% 4 040

empresas nuevas, los dos primeros afos.
El sector pdblico, permite la participacian para
todas las empresas en el Sercop.
Las obligaciones estipuladas por parte del
3 | empleadar, genera que haya un carrecto manejo 3% 3 0,09
en el talento humana.

Aumento del PIB, genera mayar consuma,

9% 4 0,36

4 | existiendo mayor oportunidad en el mercado para | 4% 3 012
vender productos.
5 Mayar inversian por parte del estado en el rubro de g9 4 032

madquinaria pesada.
Amplia gama de empresas dedicadas ala

] construccidn de carreteras, vias, etc. Las que 9% 4 0,36
reguieren partes y piezas para maquinaria pesada.
7 Alto uso de internet, genera que el producto se de 6% 3 018
A conocer en nuevos mercados.

8 Amenaza de entrada dsar};euns competidores, es 6% 3 018

q Poder de negociacidn de proveedores, es bajo. Fo% 3 018

10 Amenaza de producto sustitutos, es bajo. 8% 4 0,32
Amenazas

1 Ecuadnr notiene un buen lugar para hgcer a9 1 0.08

negocios, de acuerdo al banco mundial

2 |Rieso pais alto, genera menor inversion extranjera.| 8% 1 0,08
Mejoramiento en |a calidad del aire, lo cual

3 reducira el uso de la maquinaria pesada, para 3% 1 0,03

evitar sanciones.

4 Rivalidad entre competidares, es alta. f% 2 012

5 Poder de negociacidn de clientes, es alta. Go4 2 012

Total: 100% 2,94

Se obtiene una ponderacién en la matriz EFE de, 2.94, lo que quiere decir que
se encuentra sobre el promedio, indicando que la empresa debe aprovechar las
oportunidades del entorno y asi tratar de contrarrestar las amenazas que

puedan afectar al proyecto.

Conclusiones

e En el aspecto politico se puede mencionar que actualmente existen
oportunidades de crecimiento en la industria automotriz incluyendo la

maquinaria pesada, ya que los incentivos que son planteado por el
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presidente Lcdo. Lenin Moreno, son favorables, puesto que brindan la
oportunidad a micro y pequefias empresas de poder ingresar en el
mercado. Asi como también la ventaja de el no pago de impuesto a la renta,
durante los dos primeros afios.

A pesar de que el PIB no es tan alto con respecto a afios anteriores, se
observa que hubo un crecimiento econdmico, haciendo que el consumo
aumente y el mismo aporte a la economia del pais.

En el &mbito social se puede observar que la industria de la construccion es
una de las ramas mas importantes de aporte al pais y de generacién de
empleo, sin embargo, las mismas requieren de maquinaria pesada y equipo
caminero el cual produce mucha contaminacién, puesto que estas
maquinas requieren de Diésel, siendo una amenaza para la industria.
Dentro de lo que se refiere a la tecnologia, es una gran oportunidad, ya que
la gran mayoria de personas poseen con un teléfono celular o una
computadora, mediante los cuales pueden adquirir la informacion necesaria
acerca de nuevos productos.

Se puede observar que la amenaza de nuevos competidores en esta
industria es baja, puesto que considera varios aspectos como es el de la
experiencia, ya que mediante este factor muchas empresas ya tienen
confianza y preferencias hacia otras que se encuentra posicionadas en el
mercado; a pesar de ello, se ha podido analizar que las empresas desde
afos atras hasta la actualidad han ido incrementando de manera progresiva
en esta industria.

Un punto positivo es que a nivel nacional exista variedad de empresas
proveedoras de dichas herramientas con las cuales se puede obtener
convenios.

Otra oportunidad que hay en el mercado es que no existen productos que
puedan reemplazar a las herramientas de corte y trenes de rodaje.

Un punto negativo, es el poder de negociacién de los clientes, ya que al
haber una gran demanda de empresas que ofrezcan el mismo producto, el
poder de los clientes al momento de realizar la compra sube, evitando que

la empresa trate de negociar.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

Mediante el siguiente analisis, se pretende conocer cuales son las necesidades
y deseos que tiene el cliente; tomando en cuenta caracteristicas como son el

producto, precio, plaza y promocion.

Hipotesis

¢ Estan dispuestas las empresas constructoras a adquirir estos repuestos y que

adicional se brinde un servicio de mantenimiento?

Objetivos

e Determinar cual es la factibilidad y aceptacién en el mercado de las
herramientas de corte y trenes de rodaje.

¢ I|dentificar cual es la marca de su preferencia.

e Determinar cuales son los precios que los clientes se encuentran dispuestos
a pagar.

¢ Mediante qué medio de comunicacién les gustaria conocer a la empresa.

e |dentificar cual es el sector de preferencia para adquirir estas herramientas.

3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa
3.1.1 Investigacion cualitativa
La investigacion cualitativa, mediante los resultados de entrevistas y focus

group, busca recopilar informacién y obtener resultados, los cuéles describen el

comportamiento, preferencias y gustos de los consumidores hacia el producto.
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3.1.1.1 Entrevista a expertos

Entrevista 1

Ing. Freddy Galvez - Gerente de ventas empresa Filrepmas.

Filrepmas, se encarga de la venta al por mayor y menor de todo tipo de
repuestos multimarca para maquinaria pesada; asi como también el servicio de

mantenimiento, reparacion e instalacion para vehiculos automotores.

En primer lugar, el ingeniero, considera que la industria ha tenido un alto
impacto de manera positiva, en vista a la cantidad de construccion vial que ha
existido en los ultimos 10 afios, dando empleo y crecimiento a empresas

constructoras, tanto nacionales como internacionales.

En cuanto a los clientes, menciona que existen dos tipos: el primero es aquel
gue le interesa obtener un mejor precio sin importar la calidad del producto,
tratando de economizar su gasto, para los que la empresa tiene promociones
especiales, buscando no desmejorar la calidad del producto, ya que lo
importante es la satisfaccion del cliente. El segundo, es aquel que no tiene
interés en el precio, por el contrario, busca calidad, ya que esto le permite
operar la maquinaria de mejor manera y evitar costos adicionales en un largo
plazo. Para este tipo de clientes su mayor preocupacion es el cuidado futuro de
las maquinas lo que conlleva a tener menos gastos por adquisicion y

mantenimiento.

Con respecto al mercado objetivo, se indica que son las instituciones publicas,
debido a que ellos son los encargados de hacer las obras grandes, como por
ejemplo la construccion de carreteras, hidroeléctricas, etc. Donde el uso de la

maguinaria pesada es la base fundamental para la realizacién de estas obras.
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Por otro lado, se puede mencionar que un factor importante, es el conocimiento
y la experiencia que se obtiene en este medio; también es importante obtener
los contactos de empresas importadoras de estas herramientas, dado que de
esta manera es mucho mas facil poder competir con empresas que trabajan

con una politica de tercerizacion.

Hay que tomar en cuenta que no hay fechas especificas en las que se puede
observar afluencia en la compra de estos repuestos; sin embargo, se debe
considerar que a inicios de afio el porcentaje de ventas es bajo, en
comparacion al resto de meses. Cabe recalcar, qué en la mayoria de los casos,
si se habla de un cliente especifico, la adquisicion la podrian volver a realizar

después de 5 0 6 meses, dependiendo el uso de la maquinaria.

Finalmente, en el caso de la competencia en el &rea de mantenimiento, se
puede decir que es de gran ventaja, ya que no todas las empresas que
distribuyen estos repuestos se encargan de dar este servicio, tomando en

cuenta que el mismo genera mucha rentabilidad.

Entrevista 2

Ing. Patricio Jiménez — Jefe Comercial empresa ImportrackMag.
ImportrackMag; es una empresa, que se encarga de la importacion directa de
herramientas de corte y trenes de rodaje en el pais para maquinaria de
construccion y agricola.

El Ing. Jiménez, menciona que la industria de la construccion y explotacion
minera son las que con mayor frecuencia adquieren todo este tipo de
maquinaria, toda vez que son insumos necesarios para las distintas

perforaciones y construcciones que realizan.

Con respecto a los clientes, menciona que la empresa tiene un mayor interés
en la distribucion de estas herramientas a las empresas del sector privado y

sobre todo a muchas empresas tercerizadoras. Esto se aplica, ya que las
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instituciones publicas tienen un proceso de pago diferente. Por este motivo

tienen mayor preferencia de venta en el sector privado.

Comenta que, al ser importadores directos, hay una mayor rentabilidad en la
empresa, ya que sus costos son menores, teniendo asi mejores precios y un
mayor posicionamiento en el mercado en la comercializacion de dichas

herramientas.

Es importante mencionar que al ser importadores directos la empresa no tiene
una mayor competencia, ya que en el mercado hay muy pocos importadores a

nivel nacional, lo que genera una ventaja competitiva.

Con respecto al tema de mantenimiento la empresa no lo realiza de manera
directa, pero cuando los clientes lo solicitan, entonces se procede a tercerizar

este servicio, ya que hay un margen conveniente de rentabilidad.

Finalmente, se comenta que, otra ventaja de ser importador directo es que se
tienen estas herramientas en stock y la distribucion en la mayor parte de veces

es al por mayor.

3.1.1.2 Grupo Focal

El grupo focal se lo realizd, en personas encargadas de la adquisicion de este

tipo de herramientas y que a la vez requieren trabajos de mantenimiento.

Los colaboradores trabajan en varias empresas, tanto en el sector publico

como en el sector privado; de esta manera se obtuvo la siguiente informacion:

e La mayoria de los colaboradores creen que uno de los aspectos mas
importantes al momento de realizar una compra, es el precio, ya que en el

caso de las empresas publicas deben tomar en cuenta el monto de
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presupuesto destinado y de esta manera adquirir todas las herramientas
necesarias. De la misma manera para los colaboradores del sector privado.
Comentan que todos estos repuestos prefieren adquirirlos en alterno, ya
que, a pesar de no ser repuestos originales, son muy buenos y nunca han
afectado al trabajo que realizan con la maquinaria.

Mencionan que uno de los medios por los cuales ellos conocieron a varios
de sus proveedores, es por paginas web, en las cuales se puede observar a
detalle que es lo que ofrece la empresa.

Es importante recalcar que también habria una mayor aceptacion para que
se den a conocer estos productos por medio de redes sociales, sobre todo
en Facebook.

En cuanto a la ubicacion del punto de venta, se sugiere que haya varios,
ubicados en el sector Norte y Sur de la ciudad de Quito, para mayor
facilidad y rapidez en la adquisicién y de ser el caso en el requerimiento del
servicio de mantenimiento.

Finalmente se dieron varios rangos de precio, para la adquisicion de las
herramientas corte, las mismas que oscilan entre USD 50 a USD 300.
Mientras que en la adquisicién de los trenes de rodaje oscilan desde USD
15.000 a USD 30.000, tomando en cuenta dentro de este rango el servicio
de mantenimiento, desde USD 4.000 a USD 8.000.

3.1.2 Investigacion cuantitativa

3.1.2.1 Encuestas

Las encuestas se aplicaron a 50 personas que se encargan de la adquisicion

de herramientas de corte y trenes de rodaje.

Los resultados de la investigacion cuantitativa proveen una vision clara de lo

que los clientes estan dispuestos a comprar, a qué precio y a través de qué

medios.

De acuerdo con las 50 encuestas, se considera que:
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El 36% de ellas tienen en sus patios maquinas excavadoras; mismas que
requieren con mayor frecuencia en herramientas de corte: cuchillas y ufas.
En trenes de rodaje las partes mas adquiridas son segmentos, catalinas y
cadenas.

Con respecto a las herramientas requeridas con mayor frecuencia, los
clientes las prefieren adquirir en marca ITM, con un 48%. Tomando en
cuenta que este es un repuesto alterno.

Con un 56%, se considera que uno de los aspectos mas importantes es la
calidad, seguido por su origen con un 30%; el mismo que es preferido en
italiano.

Con respecto al tipo de canal, por el cual se dé a conocer la empresa, es
por medio de redes sociales con un 58%.

La ubicacion de la empresa tiene mas apertura en el sector sur de la ciudad
de Quito, con un 40% del total de los encuestados; los mismo que estan de
acuerdo con gque haya varios puntos de venta en la ciudad con un 82%.

Se considera que el precio 6ptimo en herramientas de corte es de: USD
283,00 y para trenes de rodaje USD 25.500,00.

Conclusiones generales

Entrevistas

La industria ha ido creciendo en los ultimos afios, debido a la gran cantidad
de construccion y reparacion vial.

Se consideran como clientes potenciales a empresas privadas y también a
entidades publicas que requieren de estas herramientas y su
mantenimiento.

Los expertos entrevistados, consideran al servicio de mantenimiento como
un eje importante para el giro de negocio, ya que este genera una mayor

rentabilidad.
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Focus Group

e Los repuestos prefieren adquirirlos en alterno, debido a que los precios son
mA&s econdmicos.

e En cuanto a medios de comunicacion, prefieren las redes sociales como
Facebook y también la creacion de paginas web mediante los cuales se
conozca a la empresa.

e Se sugiere que un mecanismo diferente para la promocion de ventas sea un

mantenimiento gratuito por la adquisicion de estas herramientas.

Encuestas

e Se considera en este caso que uno de los factores mas importantes para la
adquisicién sea la calidad de todas estas herramientas, seguidas por su
origen.

e El lugar en el que se prefiere que se encuentren puntos de ventas, los
mismos que ofrezcan no solo la adquisicion sino también el servicio de
mantenimiento es en el sector Sur de la ciudad de Quito.

e Es importante mencionar que la empresa se dé a conocer en medios

digitales, como las redes sociales.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el andlisis interno, externo y del cliente.

La oportunidad de negocio se fundamenta, toda vez que luego del analisis
externo realizado, se evidencia que existe una creciente demanda en el sector
de la construccion vial, de edificios y demas relacionadas con obras de
ingenieria civil, quienes son usuarios frecuentes, de herramientas de corte y

trenes de rodaje para maquinaria pesada en la ciudad de Quito.
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Por otra parte, el Plan Econdmico de Estabilizacion Fiscal y Reactivacion
Productiva, qué tendrd una duracion hasta el afio 2021; fortalece al sector
privado, ya que las empresas nuevas tendran que pagar un menor impuesto
con respecto a empresas grandes, permitiendo que haya un mayor ahorro

econdmico, en los nuevos emprendimientos que hay en el pais.

De igual manera y debido a la apertura que tiene el sector publico, de dar la
oportunidad a todo tipo de empresas para ofrecer productos y servicios,
mediante el portal web de compras publicas, SERCOP; se puede participar en
el mismo, y a pesar de ser una pequefia empresa se puede participar de
manera agil, trasparente y eficiente. Con cualquier entidad del sector publico

gue requiera de estos repuestos o del servicio de mantenimiento.

Un factor muy importante a considerar es el incremento del PIB, puesto que,
las empresas tienen un mayor beneficio, ya que habra una mayor recuperacion
econdémica, ofreciendo mas empleo y generando mayores ingresos. Asi
también, del andlisis, se evidencia que la industria correspondiente a la venta
de partes y piezas de maquinaria para la mineria y construccion, ha presentado
un crecimiento progresivo en los ultimos afios, generando oportunidad para el
plan de negocios.

Se evidencia también, que hoy en dia, el internet es una herramienta muy
utilizada; mediante la cual se puede dar a conocer la empresa, los productos y
servicios que se ofertan, por medios digitales como la creacion de una pagina
web para conocer mas a fondo cualquier tipo de productos y nuevos
emprendimientos. A la vez el uso de redes sociales, especificamente de
Facebook, ya que la misma es la red social mas utilizada hoy en dia con mayor
frecuencia (REVISTA EKOS, 2018). La generacion de las estrategias online,
permitiran obtener nuevos clientes, que tengan interés en el producto; logrando
de esta manera que los clientes conozcan a la empresa y de esta manera

generar un mayor posicionamiento.
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En cuanto a los clientes, hay que mencionar que son empresas privadas como
entidades publicas, las cuales han ido aumentando en los ultimos afios y que
se encargan de la construccion de carreteras, edificios, etc., que requieren de

la adquisicion de estos repuestos y su mantenimiento constante.

Con respecto al factor que el cliente toma en cuenta al momento de realizar la
compra, es el precio. Obteniendo otro punto a favor para la minimizacion de
costos, ya que la empresa ofrecera repuestos alternos, los mismos que tienen
un precio mas econémico de buena calidad y con mayor durabilidad.

Después de lo expuesto anteriormente, se concluye que existe una oportunidad
de negocio para la comercializacién y mantenimiento de herramientas de corte
y trenes de rodaje en la ciudad de Quito, ya que hay varios factores tanto del
andlisis externo, andlisis de la industria, como del analisis del cliente, los cuales
son favorables para este plan de negocios. Por otra parte, se considera que
hay una amplia gama de clientes en el mercado, los cuales requieren de este
tipo de repuestos para su maquinaria, siendo el factor diferenciador el

mantenimiento, ya que la competencia no ofrece este servicio.

5. PLAN DE MARKETING

De acuerdo con los resultados del analisis del cliente, se procede a desarrollar
el siguiente plan de marketing; el que tiene como fin: establecer el mercado
objetivo, generar una propuesta de valor y elaborar un marketing mix;

generando estrategias, las mismas que se ajusten al plan de negocios.
5.1. Estrategia General
La estrategia general de marketing, es la diferenciacion; misma que sera

atractiva para el consumidor por los siguientes factores que se detallan a

continuacion:
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e Stock adecuado, tomando en cuenta la cantidad de clientes previstos, con
repuestos multimarca tanto en originales como alternos. Considerando que
tanto las uflas como cuchillas son los repuestos mas requeridos con
frecuencia por parte de los clientes.

e Servicio de instalacién y mantenimiento con personal capacitado, ya sea en
los talleres de la empresa o directamente en los patios de los clientes,
donde se encuentre la maquinaria.

e Mencionar a los clientes frecuentes de la precaucion que se debe realizar al
momento de hacer un cambio o instalacion de estos repuestos, ya que
estas necesitan tener un cuidado tanto para la maquinaria como para la
persona que realiza el mantenimiento de esta.

e Presencia en medios digitales, en donde los clientes tendran la oportunidad
de observar cuales son los productos que tiene la empresa y familiarizarse
con la misma. Mediante estos medios, los clientes tendran la oportunidad de
interactuar directamente con la empresa, en el caso de que requieran
realizar compras de una manera mas rapida y accesible, brindando un

servicio de transporte gratuito para los clientes.

5.1.1. Mercado Objetivo

El mercado objetivo fue establecido con la investigacion de mercados
realizada, determinandose que son las empresas tanto privadas como
entidades publicas, ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito, mismo que
esta conformado por 9 administraciones zonales, en las cuales se realizan
actividades de construccion como: casas, edificios, asi como también la
construccion de carreteras y otras vias, las cudles requieren de una gran
variedad de estos repuestos, entre los que se encuentran las herramientas de

corte y trenes de rodaje para su maquinaria pesada.

Se ha escogido estos dos segmentos de mercado, tanto publico como privado,

para tener un mayor alcance de ventas y rentabilidad en ambos sectores.
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Se empezara en la ciudad de Quito, en la cual existen 764 empresas que se
dedican a realizar actividades de construccion, enfocandose de un inicio
Gnicamente en 30 empresas a las que se podra brindar los repuestos y su
servicio. No obstante, una vez que se cuente con la experiencia se plantea una

expansion a nivel nacional.

5.1.2. Propuesta de Valor

Para poder definir la propuesta de valor del plan de negocios, se lo realizara
por medio del Modelo Canvas, el cual tiene los 9 campos diferentes, los cuales
se encuentran interrelacionados entre si. Obteniendo una propuesta de valor, la

cual haga diferente al plan de negocios frente a la competencia.

A continuaciéon de detalla cada elemento:

Segmento de clientes: La fuerza de ventas del plan negocios se enfoca en
encontrar empresas constructoras del sector publico y privado, que se
encargan de la construccion de edificios, casas, carreteras, reconstrucciones
viales, etc.

Canales: Se empleard una distribucion directa al consumidor final, evitando
gue haya intermediarios. De esta manera se busca tener un contacto directo
con el cliente y dar a conocer toda la informacion necesaria que se requiera.
Relacion con clientes: Realizada por medio de redes sociales, de manera que
el cliente conozca mas a fondo a la empresa y qué es lo que ofrece. De la
misma manera se busca tener una mayor relacién con el cliente mediante un
servicio post venta.

Flujo de ingresos: Los ingresos del plan se obtendran mediante las ventas y
el mantenimiento que se realice de herramientas de corte y trenes de rodaje en
la maquinaria. Los pagos seran en efectivo o cheques certificados.

Recursos clave: Bodega, en la cual se almacenara todos los repuestos; los

talleres, en los cuales se realizara el mantenimiento de la maquinaria; personal
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capacitado y servicio de transporte de estas herramientas hacia el consumidor
final.

Actividades clave: Adquisicion de piezas, realizar mantenimiento, las piezas
deben tener su propio etiquetado, asistencia por parte del personal capacitado
mediante un control de calidad y satisfaccion.

Alianzas: En este punto se realizara las alianzas estratégicas con varias
empresas que son importadores directos de estos repuestos.

Estructura de costos: Estd compuesta por costos fijo: arriendo, sueldos,
servicios basicos; y costos variables: compra de repuestos, impuestos,
préstamos, etc.

Propuesta de valor: Este plan de negocios ofrece tener un stock en las
bodegas de la empresa, tomando en cuenta la proyeccion de clientes
obtenidos, teniendo en su gran mayoria los repuestos que tienen un mayor
desgaste y que se requiere con mayor frecuencia, ofreciendo también un
servicio de mantenimiento el cual se lo realice en talleres de la empresa o en el
caso de requerimiento de los clientes en sus empresas; brindando un servicio,
mediante el cual las personas tienen la oportunidad de dar a conocer a la
empresa cuales son sus necesidades, quejas, reclamos y sugerencias. Lo cual
ayuda de manera positiva, para conseguir mejoras en la empresa y brindar una

mayor satisfaccion a los clientes.

De acuerdo con esto la estrategia de posicionamiento general que se aplicara
en este plan es de “mas por mas”, ya que en este caso los repuestos no
tendran un valor agregado ya que son unicos, pero se brindara un servicio
adicional que la competencia no lo tiene y es el mantenimiento e instalacion de
estos repuestos en la maquinaria, con el personal especializado y capacitado

para realizar este trabajo.

A continuacion, se puede observar, el modelo aplicado.
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Alianzas:

- Proveedores
nacionales.

- Importadores directos.
- Mayaristas.

- Minoristas.

Actividades clave:

- Adquisicion de piezas.
- Mantenimiento

- Empaquetamieto.

- Asistencia por parte del
personal.

- Control de calidad y

Recursos clave:
-Bodega.

-Talleres.

- Personal capacitado.

- Transporte de repuestos.

Propuesta de valor:

- Stock en las bodegas.

- Senicio de mantenimiento
tanto en talleres como a
domicilio en la ciudad de
Quito.

- Senvicio postventa, de
interactuar con los clientes y
saber cuales son sus
quejas, reclamos y
sigerencias.

- Visitas por parte de los
especialistas.

Relacion con clientes:

- WhatssApp

- Facebook.

- Senvicio postventa al
cliente.

Canales: Distribucidn
directa hacia el
consumidor final.

Segmentos de clientes:
empresas de construccion
PRIVADAS:

- ClIU: F4100.10,
construccion de todo tipo de
edificios residenciales,
incluye remodelaciones.
-ClIU: F4210.11,
construccidn de carreteras,
calles, carreteras, y otras
vias para vehiculos o
peatones (INEC, 2010)
PUBLICAS:

Gad’s Municipales,
Cantonales y Parroquiales.

Estructura de costos:

sueldos y salarios.

efc.

- Costos fijos: arriendo oficinas v bodega, servicios basicos,

- Costos variables: compra herramientas, impuestos, préstamos,

rodaje.

Flujo de ingresos:
-Los ingresos del proyecto se obtendran mediante las ventas y el
mantenimiento que se realice de herramientas de corte y trenes de

-Los mismos seran realizados mediante: efectivo y cheques

Figura 1. Modelo Canvas

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1. Producto

Se propone un producto que tiene caracteristicas Unicas e irreemplazables, por

tal motivo las diferentes empresas que requieren este tipo de producto estan

dispuestos a comprarlos sin ningun tipo de objecion.

Hay que tomar en cuenta que el plan de negocios tiene como factor

diferenciador el realizar un servicio de mantenimiento, que hoy en dia la

competencia no lo realiza.

Los productos para comercializar y que tienen mayor desgaste y son

requeridos frecuéntemente por los clientes en cuanto a herramientas de corte y

trenes de rodaje sobre los cuales se enfocara este plan de negocios son:
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HERRAMIENTAS DE CORTE
Cuchillas Unas

Figura 2. Herramientas de Corte

TREN DE RODAJE
Zapatas Cadenas

Catalinas Eslabones

Rodillos

Figura 3. Tren de Rodaje

Atributos

Uno de los aspectos mas importante en este tipo de repuestos es la calidad,
origen y procedencia; brindando fuerza y resistencia en cualquier tipo de
maquinaria pesada que necesite de un arreglo, por algun dafio o averia que
haya sufrido, obteniendo luego del reemplazo de una de estas piezas una larga
duracion para uso.

Con respecto al producto también se menciona que los repuestos a distribuir
seran multimarca, tanto en original como en alterno. Hay que tomar en cuenta
que, a pesar de ser repuestos alternos y tengan una menor durabilidad que los
originales, ver Anexo 6 y 7, brindan un correcto funcionamiento para cualquier
trabajo que realice la maquinaria, ya que son de buena calidad. Con la finalidad

de tener un mayor alcance de ventas.
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Adicional, se debe considerar, que se brindara un servicio de mantenimiento,
de tal manera que haya un valor agregado en el producto y dar una mayor

satisfaccion al cliente.

Branding

Esta compuesto por el nombre de la empresa, logotipo y colores. En cuanto al
nombre de la empresa se establecié como “HTR Parts”, debido a que es un

nombre facil de identificar y que el consumidor lo pueda recordar.

Las letras HTR, son las iniciales de los productos que van a ser vendidos; en
este caso la letra H, son las herramientas de corte y las letras TR, son los
trenes de rodaje, finalmente se estableci6 un nombre en inglés Parts, que

seran las partes vendidas de cada producto detallado anteriormente.

El imagotipo, se encuentra formado por el nombre de la empresa, en letras
mayusculas y minusculas de color negro; en el que se encuentra acompafado
por un segmento que tiene una herramienta con la que se denota el trabajo de

mantenimiento.

Los colores utilizados en el imagotipo son el amarillo, ya que es muy comun en
casi todos los repuestos que se ofreceran y con la combinacién del color negro,
puesto que este color se usa para resaltar el logotipo de la empresa. Siendo
una combinacion perfecta, ya que ambos colores llaman la atencién del

publico.

El Slogan de “HTR Parts” es, “Su confianza es nuestro compromiso”; el cual
tiene como significado brindar la mejor calidad tanto en servicio como producto,
y tener un mayor compromiso por parte de la empresa, con el fin de alcanzar la

lealtad de los clientes.
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En la siguiente figura se puede observar el nombre de la empresa, el logotipo y

el slogan que se utilizara durante el presente proyecto.

2= HIR
Par|s

“Su confianza es nuestro compromiso”

Figura 4. Imagotipo

Empaque

El empaque de estas herramientas se lo realizara de acuerdo con el peso y
tamafio de cada una, ya que no todas las herramientas poseen del mismo

tamafo y la misma dimension.

Para el caso de las zapatas y demas herramientas pequefas; su empaque sera
en cajas de cartdn, con un embalaje especializado, que proteja a estos

repuestos.

En el caso de herramientas de gran dimensién como son las cuchillas, no se
necesitara un empaque, puesto que las mismas no sufriran ningan dafio al
momento de ser trasladadas al cliente, ya que son herramientas grandes,
mismas que se utilizan justamente para realizar trabajos que tienen contacto

directo con el suelo.
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Etiquetado

La etiqueta estara hecha de papel adhesivo con una altura maxima de 15 mm,
en la cual se tendra el nombre de cada pieza completamente legible en la parte
superior con tinta indeleble y en idioma espafol (Servicio Ecuatoriano de

Normalizacion, 2014).

De la misma manera se podra apreciar el logotipo de la empresa, en la parte
central de la etiqueta se especificara la marca de cada herramienta y cuél es su
procedencia; asi como también se podra visualizar la informacién de la
empresa como son los contactos, misma que sera colocada en la parte inferior

de la etiqueta.

Soporte

La empresa contara con un correo electrénico, mismo que servira para que el
cliente tenga su espacio de interactuar con la empresa, en el caso de que
solicite consultas, sugerencias o haya alguna queja de su parte; de esta
manera la empresa tomara en cuenta cada uno de los requerimientos de los

clientes, haciendo que haya un contacto directo y sientan mayor confianza.

5.2.2. Precio

Costos de venta

El costo de venta va a depender del repuesto, tanto en herramientas de corte
como trenes de rodaje, ya que no todos tienen un mismo valor.

También hay que tomar en cuenta los costos indirectos, en este caso el
empaquetado en los repuestos mas pequefios como son las ufias y las
zapatas. En lo que respecta al etiquetado, se lo colocara en todos los

repuestos tanto de herramientas de corte como en los del tren de rodaje.
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Tabla 2. Costos Herramientas de Corte

HERRAMIENTAS DE CORTE
Producto Costo Total Unitario
Cuchillas 5 150,00
Ufias 5 50,00

Tabla 3. Costos Tren de Rodaje

TREN DE RODAJE
Producto Costo Total Unitario
Zapatas 5 70,00
Cadenas 5 210000
Catalinas 5 320,00
Eslabones 5 340,00
Rodillos 5 310,00

Tabla 4. Costo Materia Prima Indirecta

MATERIA PRIMA INDIRECTA

Empaquetado ] 0,90

Etiquetado ] 0,10

Es importante mencionar los costos que se generan al momento de realizar el
mantenimiento en la maquinaria, tomando en cuenta que, por lo general, este
servicio es para todo el tren de rodaje y no en piezas especificas. Estos
mantenimientos se los realiza de forma semestral o anual, todo depende del

uso que se le dé a la maquinaria respectiva.

Tabla 5. Costo Mantenimiento

TREN DE RODAJE
Producto Costo Total Unitario
Mantenimientao & 1.500,00

Estrategia de precios

Para la comercializacion de los repuestos se utilizard una estrategia con
precios orientados a la competencia, puesto que este producto se adquiere con
facilidad y no tiene un valor diferenciador. En este caso lo que le hara diferente
a la competencia es que los repuestos seran multimarca y a la vez se ofrece un

servicio otorgado al cliente.

Hay que tomar en cuenta que otro factor que hara diferente al plan de
negocios, y es el mas importante, es el mantenimiento que se realizara a la

maquinaria. Para este servicio se utilizara una estrategia de descremado, que
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consiste en tener un precio inicialmente alto, puesto que la competencia no

cuenta con este servicio.
Conforme la empresa vaya expandiéndose e incrementando sus ventas, se
procedera a una reducciéon de los precios, y poder ofertarlo al consumidor y
lograr tener mayor éxito.

5.2.3. PLAZA

Puntos de venta

De acuerdo con el analisis cuantitativo, se logré determinar el lugar en el cual
se ubicara la empresa, para que los clientes puedan adquirir estos repuestos y
realizar el mantenimiento, siendo el lugar idoneo en el sur de la ciudad de
Quito, especificamente en el sector de la Atahualpa, donde se contara con un
amplio local en el que funcionaran las oficinas, bodegas y un patio amplio para

amplificar los talleres para el mantenimiento.

Las bodegas y talleres seran similares a la imagen que se presentan a

continuacion.

Figura 5. Referencia Taller de Mantenimiento
Tomado de: Pinterest

Una de las herramientas mediante las cuales se logre dar a conocer la
empresa sera por medio de las redes sociales, mediante la cual el cliente tiene

la opcién de realizar las compras de cada repuesto que necesite. En el caso de



34

que se presenten dudas por parte de los clientes al momento de realizar sus
compras se contard con la opcion de un chat en linea, mediante la cual podré
solventar sus inquietudes. Es importante indicar que, gracias a medios digitales

se lograra hacer una distribucién directamente con el cliente.

Estrateqgia de distribucion

Se aplicard una estrategia de distribucién directa, en la cual la empresa haga
llegar el producto directamente al consumidor final y no haya la necesidad de
intermediarios, con la finalidad de que haya una mayor interaccién entre la

empresay el cliente.

Los beneficios que brinda esta estrategia son control del canal, tener contacto
directo con el cliente, y conocer las reacciones inmediatas de los
consumidores. De esta manera habra un reconocimiento de la marca en el

mercado.

Estructura canal de distribucion y tipo de canal

Se realizar4 un canal de distribucion corto, mediante el cual inicia con los
importadores directos de la marca, continuando para la empresa “HTR Parts”,
llegando finalmente hasta el consumidor final, que en este caso son las
empresas publicas como privadas dedicadas a la construccion y requieren este

tipo de repuestos.

También es importante tener este método de distribucion, ya que mediante el
mismo ayudara para una conexion directa con el cliente y habra una mejor

relacion.
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5.2.4. PROMOCION

Estrategia promocional

En este plan de negocios se utilizar4 una estrategia Push, en la cual la propia
empresa sea la encargada de darse a conocer en el mercado, haciendo que
haya un empuje en las ventas, con el fin de que las acciones que se realicen
para dar a conocer la empresa sean efectivas de tal manera que el consumidor

final adquiera este producto, obteniendo lealtad de su parte.

Publicidad

Segun las encuestas realizadas a 50 personas encargadas de la adquisicién de
estos repuestos, prefieren que la empresa se dé a conocer por medios
digitales, en este caso por medio de Facebook y dependiendo de su acogida,
se realizard la creacién de una pagina web. Mediante estas paginas la empresa
dard a conocer todos sus productos y servicios, asi como también la

informacion de la empresa como su vision, mision, etc.
La publicidad estara a cargo de expertos en redes sociales, marketing y
servicio al cliente; los cuales publicaran toda la informacién de manera concisa

brindando un servicio de calidad.

Marketing directo

Para esto se creara una base de datos, por medio de la herramienta Microsoft
Access, para llevar un control y seguimiento de todos los productos que han
sido adquiridos por parte de la empresa y que se encuentran en stock, de una

manera rapida y eficiente.

Un beneficio de esta herramienta es que la fuerza de ventas tenga acceso
directo a esta base de datos, de tal manera que puedan ofrecer a los clientes

frecuentes un servicio adicional.
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Esta herramienta también servir4 para enviar promociones, precios de cada

herramienta, productos, mantenimientos, etc.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Misidn, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Misiéon

Somos una empresa ecuatoriana, que se dedica a la comercializacién y
mantenimiento de repuestos para maquinaria pesada, como herramientas de
corte y trenes de rodaje, ubicados en la ciudad de Quito, ofreciendo un servicio
de calidad con variedad de repuestos multimarca, valiéndonos de la tecnologia
para dar a conocer nuestros productos y servicios para empresas encargadas
de la construccion, logrando de esta manera un crecimiento tanto para la

empresa como para sus colaboradores.

6.1.2. Vision

“‘HTR Parts” llegara a ser importador directo y contara con presencia a nivel
nacional, reconocidos por su desempefio y por brindar productos de alta
calidad, ofreciendo una amplia gama en sus productos y servicios de
mantenimiento a todo tipo de empresas que se dediquen a actividades de

construccion.

6.1.3. Objetivos

6.1.3.1. Objetivo general

Ser una empresa reconocida en la ciudad de Quito, por brindar servicios de

mantenimiento y ser especializados en la comercializacion de repuestos para

maquinaria pesada, como son las herramientas de corte y trenes de rodaje.
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6.1.3.2. Objetivos especificos

Mediano plazo

Incrementar el margen de utilidad bruta con un porcentaje mayor al 5% a
partir del segundo afio.

Incrementar el doble de clientes a partir del segundo afio, para generar
mayores ventas.

Reconocimiento de la marca en medios digitales, tomando el 0,30% de las
ventas mensuales.

Realizar mejoramiento de procesos internos en la empresa de manera

semestral.

Largo plazo

Realizar reinversiones en los equipos que requieran, para brindar un mejor
servicio a partir del cuarto afo.

Incremento de clientes en el cuarto afio, no menos de un 30%.

Incrementar la participacion de mercado en un 10%, dentro de 5 afios.

Para el afio 2024, empezar a realizar analisis, para empezar con
importaciones de los repuestos, a partir del siguiente afo.

6.2. Plan de operaciones

En el siguiente plan de operaciones, se observara las acciones que van a ser

realizadas en la empresa tanto en la parte de venta de los repuestos, como en

el servicio de mantenimiento, con el fin de realizar un proceso mas 6ptimo,

tener una mejor comunicacion al interior de la empresa, logrando cumplir con

las metas propuestas por la empresa y asi obtener una mejor atencion al

consumidor final.
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6.2.1 Mapa de procesos

Es una representacion grafica, mediante la cual se lleva a cabo los procesos
que tiene la organizacion de manera global y relacionarlos entre si con los
procesos internos de cada departamento, con el fin de tener un mejor

funcionamiento empresarial.

A continuacion, se detalla cada proceso a realizar.

Procesos gobernantes (estratégicos):

¢ Planificacion estratégica.

e Gestion de control de procesos y calidad.

Procesos sustantivos (operativos):

e Seleccién de proveedores y obtencion de repuestos.

e Planificacion de venta de los repuestos y los servicios de mantenimiento
que se realizaran.

e Comercializacion y distribucion directa.

Procesos Adjetivos (apoyo):
e Gestion administrativa y financiera.
e Gestion de recursos humanos.

e Actividades de soporte.



Procesos Gobernantes (estratégicos)

Planificacion estratégica

Gestion de control de
procesos y calidad
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Procesos Sustantivos (operativos)

obtencion de repuestos

Seleccion de e
Planificacion de ventas y PP
proveedores y L Comercializacion
mantenimiento

£ 0

{}

Procesos Adjetivos (apoyo)

NECESIDADES Y REQUISITOS DEL CLIENTE

o dmcifwei:ssttrlg{;va Gestion de Actividades de
: ) y recursos humanos soporte
financiera

J1IN3ITO 7134 NOIDDV4SILVYS

Figura 6. Mapa de Procesos

Para mejor comprensién en los procesos sustantivos, a continuacion, se detalla

el flujograma de procesos, mediante el cual se detalla las actividades definidas

en cada etapa de manera ordenada y quienes son las personas responsables;

obteniendo de esta manera mejores resultados en la empresa.
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Figura 7. Flujograma

Costos de procesos

De acuerdo a las actividades mencionadas en el flujograma de procesos, se
analizaron a las personas encargadas de cada actividad, los tiempos que se

llevaran a cabo para cada unay los costos.

A continuacion, se presenta la tabla con el detalle de cada proceso, que

realizara el personal:

Tabla 6. Analisis de Tiempo



Actividades Encargado Personal
Buscar clientes YVendedor 1
Presentacion producto y senvicio YVendedor 1

Solicitud vy compra de repuestos

Gerente General

1

Solicitud para realizar el
mantenimienta al cliente

Qperador de Taller

Facturacian y gestidn de cobro

Asistente de gerencia
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Todas estas actividades, se las realizara a diario, tomando en cuenta que estas

son establecidas en cada uno de los contratos que se mantiene con el

personal, debido a que la empresa no realizara procesos de manufactura, las

tareas designadas se las realiza por el monto del salario mensual de cada uno

de los empleados.

Costos activos fijos

Es necesario tomar en cuenta ciertos activos fijos importantes para la empresa,

con los cuales se podran realizar todas las operaciones que se mencionan con

anterioridad.

A continuacion, se observa la tabla donde se encuentran detallados los activos

fijos con su respectivo costo.

Tabla 7. Costo Activos Fijos

Producto |Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Herramientas para mantenimiento
Gatas hidraulicas 1 5 12500(% 12500
Tecle 1 b 20000(% 20000
Suelda autdgena 1 ] 36500(% 36500
Kit de herramientas de golpe 2 & 0000 (% 1.20000
Kit de herramientas 2 5 28000[% 56000
Equipos de computacion
Laptop 2 b 900,00 (% 1.80000
Tablet 1 b 17000 (% 170,00
Impresora 1 & 30000(% 30000
Muebles
Escritorios 4 5 14000 (% 560,00
Sillas 8 b 4000[F 320,00
Archivadaores 2 5 10000(% 20000
Estanterias 2 B G000 (F 120,00
TOTAL: 27 $ 3.280,00 | $ 5.920,00
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Costos personal

Tabla 8. Costos del Personal

Cargo No. Personas Sueldo Total
Gerente general 1M E ao0000|% 200,00
Asistente de gerencia 1M E 40000 % 400,00
Vendedor 1% 40000 | & 400,00
Cperador taller 1M E 40000 % 400,00

TOTAL: $ 2.000,00

En el caso del &rea contable se contratar4 una empresa externa.
Tabla 9. Costo de Contabilidad

Cargo Costo
Contabilidad & 150,00
TOTAL: $ 150,00

6.2.2. Cadena de valor

Mediante esta herramienta podremos analizar cada actividad que realizara la
empresa y sus correspondientes procesos, con el fin de mejorar todas las

actividades para poder obtener una ventaja competitiva.

Procesos de Apoyo

- Infraestructura: Taller, oficina area adminitrativa, activos fijos.
- Recursos Humanos: Seleccion de personal, contratacion, capacitaciones continuas.
- Tecnologia: Equipos de computacién, comunicacion, equipos para area de mantenimiento.
- Compras: Compra de repuestos a proveedores, obtencion de alianza estratégicas.

Procesos Agregadores de Valor

Logistica oneraeoney Logistica Marketing e
Interna P Externa y Ventas
- Busqueda - BUsgueda de - Distribucién - Atencion al - Atencién a
de clientes. de repuestos. cliente. sugerencias y
proveedores. - Seleccién de - Visitas para - Manejo de reclamos por
- Recepcion repuestos a ser realizar el marketing parte de los
de vendidos. mantenimiento. digital, por clientes.
repuestos y - Mantenimiento medio de redes
almacenaje a realizar. sociales y
en pagina web.
bodegas.

Figura 8. Cadena de Valor
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6.3. Estructura organizacional

La estructura organizacional es un elemento muy importante para “HTR Parts”,
ya que mediante esta se puede observar las funciones principales de cada
integrante de la empresa, asi como también el definir jerarquias y cada uno de

los departamentos que habra en la empresa.

6.3.1. Estructura Legal

A partir del afio 2014, la Superintendencia de Compafiias opt6é por brindar el
servicio de creacion de empresas, mediante la su pagina web, con el fin de
tener una mayor eficiencia y reducir el tiempo y dinero para la creacion de las
nuevas compafias, ya que este método tarda de 10 a 15 dias (EL
TELEGRAFO, 2018).

La empresa, sera constituida como una compafiia de responsabilidad limitada,
la cual debe ser aprobada con el nombre de HTR Parts Cia. Ltda., por la
Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafias
de la ciudad de Quito, con dos socios, aportando un capital de USD 500,00, por

cada uno.

6.3.2. Disefio organizacional

“‘HTR Parts”, tendra una estructura organizacional funcional, ya que mediante
ésta el personal estara dividido de acuerdo a las funciones a realizar en los

diferentes departamentos o unidades.

Debido a que la empresa es nueva, estara conformada por una junta de
accionistas y 4 colaboradores, los cuales llevaran a cabo cada una de las
tareas asignadas, con el fin de cumplir los objetivos planteados con

anterioridad.



Accionistas

Junta de

Gerente General (1)

Asistente de
Gerencia (1)

Vendedor (1)

Figura 9. Organigrama

Operador de Taller
(1)

A continuacion, se describira las funciones de cada departamento.

Tabla 10. Funciones del Personal

Cargo

Mo. Personas

Funciones

Gerente
General

- Caontrolar que se cumplan los objetivos planteados vy que la
empresa funcione correctamente.

- Realizar las negociaciones y adquisiciones de materiales e
insumaos.

- Selecciona al personal iddneo para ocupar las vacantes.

- Realizar reporte de metas a los vendedores.

Asistente de
Gerencia

- Enviar documentacidn a contabilidad.

- Emisidn de facturas.

- Gestién de cobro.

- Ayuda en el proceso de reclutamiento de personal.

- Dar seguimiento en el funcionamiento correcto a todas las areas de
la empresa.

Yendedor

-Blsqueda de clientes.

- Brindar toda la informacidn gue requieran los clientes.

- Realizar cotizaciones y propuestas.

- Cumplir con las metas asignadas por parte de la gerencia.
- Dar seguimiento de procesos en la pagina de Sercop.

Operador de
Taller

- Realizar el mantenimiento y reparacidn de la maguinaria.
- Montaje, desmontaje y reparacion de piezas.

- Encargado de vigilar que no haya fallas.

- Revisidn de repuestos y su correcto funcionamiento.

- Realizar inventarios.

- Distribucidn del trabajo del personal a su cargo.

- Elaboracidn periddica de informes a gerencia general.

Tabla 11. Funciones Contabilidad

cargo Funciones
- Control de libros contables.
Contabilidad| - Preparacion de balances.

- Preparacidn de impuestos.
- Elaboracidn de ndmina.

44
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7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccibén ingresos, costos y gastos

Ingresos

Los ingresos se han proyectado durante el periodo de 5 afios, para su
obtencion se multiplicé la cantidad que se espera vender por el precio de venta.
Los productos considerados, para la venta directa son 7 repuestos: cuchillas,
ufias, zapatas, cadenas, catalinas, eslabones, rodillos y el servicio de

mantenimiento.

La proyeccién de ventas, se la realiz6 con el 5,40%; que corresponde al
crecimiento de la industria. De igual manera, el calculo de las ventas se

incrementd de forma progresiva cada afio, para tener un mayor alcance.

Hay que tomar en cuenta que a pesar de que en la ciudad de Quito se
encuentran 764 establecimientos dedicados a realizar actividades de la
construccion, se tomo en cuenta Unicamente a 30 empresas, a las cuales se
vendera estos repuestos. Tomando en cuenta que los mismos se los puede
adquirir de forma semestral, entonces los mismos clientes obtenidos durante
los 6 primeros meses, van hacer los mismos que vuelvan adquirir este tipo de
repuestos, después de este tiempo. A la vez se proyecta que para las ventas
en los siguientes afios estén incluidos tantos los clientes iniciales, como los
clientes nuevos, mismos que realizaran las adquisiciones y de ser el caso que
el cliente lo requiera se realizara el servicio de mantenimiento para los trenes

de rodaje.

En la siguiente tabla, se puede observar a detalle la cantidad de repuestos a
ser vendidos y también la cantidad de mantenimientos, el precio y los ingresos

proyectados durante los 5 afos, de analisis del plan de negocios.



Tabla 12. Ingresos por Producto

Cuchillas
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 36 48 60 72 284
Precio 5 20000(% 20000(% 20000(% 20000(% 20000
Ingreso ventas $ 7.20000|% 9.60000|% 12.00000]|% 1440000]|% 16.80000
Urias
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 240 336 432 528 576
Precio 5 33001% 33001% 833001 % 833001 % 83,00
Ingreso ventas $ 19.92000|% 2788800|% 3585600|% 4382400|% 47.80800
Zapatas
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 504 504 540 540 540
Precio 5 10400 (5 10400 (5 10400 (& 10400 (& 104,00
Ingreso ventas $ 5241600|% 5241600 % 5616000 % 5616000 % 56.16000
Cadenas
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 4 4 i} i} i}
Precio $ 300000|% 300000|% 300000|% 300000|% 300000
Ingreso ventas $ 12.00000]1% 12.00000]|% 18.00000]1% 18.000,00]% 18.00000
Catalinas
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 60 20 30 30 30
Precio 5 41000 (5 41000 (5 41000 (% 41000 (% 410,00
Ingreso ventas % 2460000]|% 8.20000)% 1230000]% 12.30000]% 1230000
Eslabones
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 8 8 12 12 12
Precio 5 423005 423005 42300(% 42300(% 42300
Ingreso ventas $ 338400|% 338400|% 5H07600|% 5H07V600|% 5.07s00
Rodillos
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 44 G4 a0 a0 a0
Precio 5 42500 (5 42500 (5 42500 (% 42500 (% 42500
Ingreso ventas $ 1870000|% 27.20000)|% 38.25000|% 38.25000]|% 38.25000
Servicio de Mantenimiento
ANO 1 2 3 4 5
Cantidad proyectada 2 2 3 3 3
Precio $ 440000|% 440000|% 440000|% 440000 5 440000
Ingreso ventas % 8.80000|% 8.80000)% 13.20000]1% 13.200,00 % 13.20000
ANO 1 2 3 4 5
Ingreso total por ventas | $147.020,00 | $149.488,00 [ $190.842,00 | $201.210,00 $207.59400

Costos
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La proyeccion de costos esta compuesta por los costos de adquisicién de cada

uno de los repuestos mencionados con anterioridad; adicional los costos

indirectos que en este caso sera el etiquetado para todos los repuestos a

distribuir y el empaquetado, mismo que sera utilizado Unicamente para las ufias

y las zapatas.
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Es importante indicar que todos los precios para el plan de negocios, son
tomados, por medio de la inflacion anual correspondiente al periodo de enero

del 2018 a enero del 2019, es decir el 0,54%.

A continuacion, se detalla la estructura de los costos por afio.

Tabla 13. Estructura de Costos

ANO 1 2 3 4 5
Incremento Costos 0,00% 0,54% 0,54% 0,54% 0,54%
COSTOS DIRECTOS § 9964000 | 10017806 | $128 456 17 | 135 857 33 | $140 882 42
Herramientas de Corte | § 1740000 | % 2412960 |% 3093137 (% 3780590 |% 4230151
Tren de Rodaje § 7924000 |% 7303226 (% 9297607 |% 9347814 | % 93088282
Servicio mantenimiento| § 300000(% 301620 |% 454873 |% 457329 |F 459799
COSTOS INDIRECTOS | & 7440015 84454 | 5 98253 |% 108540(% 1.14030
TOTAL COSTO ANUAL | $100238400 [ $101.02259 [ $129438 70 | $136.942 73 | 514202272

En la siguiente tabla, se detalla los porcentajes correspondientes el margen
bruto, operacional y neto del plan de negocios, en el cual se observa que cada
afo los margenes van aumentando, lo que conlleva a predecir que el producto

y servicio del proyecto es rentable.

Tabla 14. Margenes de Ganancia

AND 1 2 3 4 5
MARGEN BRUTO 31,72% 32,78% 32,00% 33,03% 33,04%
MARGEN OPERACIONAL 1,12% 1,83% 8,17% 9,55% 0,85%
MARGEN NETO 0,31% 1,04% 4,08% 5,05% B,23%

Las politicas de pago a proveedores, se la realiza con la cancelacion por el

valor total de la compra después de los 30 dias de haber adquirido los

repuestos.

Las politicas de cobro, se las realizara una vez sea emitida la factura al cliente,
entonces debera hacer la cancelacion en dos partes; el 50% del valor total sera
cancelado inmediatamente, mientras que el otro 50% se podra cancelar

después de 30 dias de haber realizado la compra.
Gastos

Los gastos que se han incluido son:
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e Suministros, los cuales serviran para que los empleados posean los
elementos suficientes para realizar sus actividades.

e Mantenimiento y reparaciones, lo cual se realizard una vez al afio para las
herramientas que seran utilizadas en los mantenimientos.

e Transporte para el traslado de los repuestos dentro de la ciudad de Quito.

e Arriendo y servicios basicos; los cuales se pagaran de manera mensual.

e Contratacion externa de servicios de contabilidad, publicidad y herramientas
de Microsoft Access.

e Gastos de constitucion de la compafiia, por el cual se realiza un solo pago.

A continuacién, se puede observar la tabla correspondiente a los gastos
anuales, tomando en cuenta también que los precios son tomados, por medio

de la inflacion anual, es decir el 0,54%.

Tabla 15. Presupuesto Gastos Generales

ANO 1 2 3 4 5
Incremento Gastos 0% 0,54% 0,54% 0,54% 0,54%
Gastos Suministros de Oficina | & 360,00 | % 361,94 | § 363,90 | % 365,86 |5 367 84
Mantenimiento y reparaciones |&  20000(% 30000 (%  30000)%  30000(% 30000
Mavilizacidon § 1.20000|% 120648 (% 121299|5F 121955|%F 122613
Senicios basicos § 72000 |% V23B89(|% V27BO|% T T7I|F  T3568
Gasto arriendo oficinas $ 840000|% 844536 |%F 849096 (F 853682 |F 853201
Senicios contabilidad $ 180000(% 180972|% 181949|% 182032|%F 183920
Senicios Publicidad 5 44106 | § 45089 1% TR T3 61346 | % 636,34
Herramientas Microsoft 5 21840 | % 21958 | % 22077 | % 22196 | % 22316
Gastos de Constitucion T 150000(% - 5 - b - 5 -
GASTOS TOTALES 5 1493946 (5 1361786 | % 1371464 | 5 1381869 | F 1391126
Gastos operacionales § 1313946 |5 1170814 |5 1189515 | F 1198937 | § 1207206
Costos indirectos de fabricacion | 1.80000 |% 180972 |% 181949 |% 182932 |% 1.83920

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Inversion Inicial

En la inversion inicial se toma en cuenta la propiedad, planta y equipo, las
cuales son comprendidas por las herramientas para el trabajo de
mantenimiento, equipo de computacion y muebles. De igual manera se incluye

el valor de las primeras adquisiciones de los repuestos, en este caso no se
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cuenta con inventario inicial, ya que, de acuerdo a la proyeccion de ventas se
irAdn realizando las compras a los proveedores. De la misma forma hay que
tomar en cuenta que no se hara una gran inversion, ya que a lo largo de los 5
primeros meses Unicamente se realizara la venta de los repuestos y no se
haran reparaciones completas de trenes de rodaje. Finalmente se tomaré en

cuenta los gastos efectivos, los cuales se detallan en la tabla 15.

Teniendo asi un total de inversion inicial de USD 15.498,20.

Tabla 16. Inversién Inicial

Inversiones PPE b 5.920,00
(Gastos efectivos b 255820
Inventario b 7.020,00
TOTAL INVERSION INICIAL ) 15.488 20

Capital de trabajo

Para continuar con el desarrollo del plan de negocios, se detalla el capital de

trabajo que se requerira en cada afo.

Tabla 17. Capital de Trabajo

ANO 0 1 2 3 4 5

Activo corriente 5 - |% 36.08200(% 37.27219|% 2847418 |5 30.68306|5 4053588
Pasivo corriente 5 - |% 2015089 (% 2074881|% 2283597 |% 23.55360|% 24.05535
Capital Neto de Trabajo 5 - |s 18931113 1652338 |3 1563821|% 1612047 |5 16.48054

Estructura de capital

La estructura de capital, estd conformada por un 35% de capital propio y un
65% de deuda, la cual se solicitara a 5 afios con una entidad bancaria, a una
tasa de interés del 11,83% anual, por medio del sistema empresarial y
corporativo que posee esta entidad financiera. La cuota mensual a pagar a lo
largo de los 5 afos, es de USD 223,22.



Tabla 18. Estructura de Capital - Deuda

Propio 5% |§ 542437
ESTRUCTURA DE CAPITAL Deuda = 5 1007383
Maonto 5 10.073,83
Tasa de interés 11,83%
Plazo 5 afios
Cuotas mensuales 5 22322
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7.3 Proyeccién de estados de resultados, situacién financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

Estado de resultados

En el estado de resultados se observa que la utilidad neta durante los 5 afios

del proyecto es positiva; esto debido a que los ingresos proyectados permiten

cubrir todos los gastos en los que se incurren, permitiendo de esta manera que

la utilidad neta sea positiva desde el primer afio, generando un beneficio al plan

de negocios, ya que no se observan pérdidas a lo largo del proyecto.

Del total de ventas anuales se estima que al menos el 20%, corresponde a

ventas realizadas en entidades publicas, tomando en cuenta que se realizaran

Unicamente infimas cuantias.

Tabla 19. Estado de Resultados

ANO 1 2 3 4 5

Ventas $ 14702000 | % 15029524 | § 19290866 | 5 20448724 | § 212114 48
(-) |Costo de los productos vendidos $ 100384 00| % 10102259 |5 12943370 |5 13694273 | § 14202272
(=) |UTILIDAD BRUTA § 4663600|% 4927264 (% 6346006|%F 6754451|% 7009176
(-) |Gastos sueldos § 3025200(% 3321633 (% 3420950|%F 3523237 |% 3628582
(-) |Gastos generales $ 1313946|% 1170814 |% 1189515|% 1198937 |§% 1207206
(-) |Gastos de depreciacion § 160133|% 160133|%F 160133|% 79578 | % a44 67
(-) |Gastos de amortizacién 5 - 5 - 5 - 4 - 3 -
{=) |UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOSYPARTICIP. |$ 164321|% 274684(% 157V6393|% 1952699 |% 2088922
(-) |Gastos de intereses 5 110840|% 91223 | % 69155 | & 44330 | % 164,03
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ 53480 (% 183461|% 1507243 | % 1908370|% 2072518
(-) | 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 5 8022 | % 27519 |% 226086(% 286255|% 310878
(=) [UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 5 45458 |5 155042 (%5 1281157 |5 1622114|§% 1761641
(-) | 25% IMPUESTO A LA RENTA £ - 43 - $ 320289|% 4058529|% 440410
(=) [UTILIDAD NETA 5 45453 |5 155042 |5 0608685 12165865 13.21231

Estado de situacion

En la siguiente tabla, se detalla el estado de situacion financiera, proyectado en

los 5 afios, donde se observan los activos, los pasivos y el patrimonio.
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De acuerdo al estado de situacion financiera, los activos superan a los pasivos
durante los 5 afos, debido a que en el trascurso del proyecto se espera que las
ventas tengan un incremento segun como ha sido el crecimiento de la industria.
Es importante recalcar que en el transcurso de cada afio los pasivos van
disminuyendo, ya que la deuda a largo plazo que se mantiene con el banco afio

tras afo va disminuyendo.

Asi como también se puede observar que en el tercer afio el patrimonio

disminuye, esto se da, ya que a partir de este afio se empieza a realizar el

pago del Impuesto a renta, por el 25%.

Tabla 20. Estado de Situacién Financiera

ANO 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS 51549820 | 53955031 | 53848026 | $37.383 53 | 536102 22 | §34.195 27
Corrientes 5 957820535231 64 | $3677193 | §36.267 5353402200 (53295971
Efectivo 5 957820|% 85036 |%5-150026|%-2.20664|% -566606|%-757617
Cuentas por Cobrar 5 - 51552000 | $16.03814 | 516.561 42 | $17.080,89 | $17.453 97
Costos Directos b - 2056200 | 52123405 (52191275 | 52259817 | $23.081 81
No Corrientes 5 5920005 431867 (% 271733 |% 111600 % 208022 |§ 1.23556
Propiedad, Planta y Equipo F 592000|% 592000 (% 592000[|% 592000 |% 7.63000|% 768000
Depreciacion acumulada 5 - 5 160133 |% 320267 |5 4804005 558078 |F 644444
Intangibles 5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 -
Amortizacién acumulada 5 - |5 - 5 - b - 5 - b -
PASIVOS 51007383 | 52865445 | 52748594 | $27.58597 | $26.07323 | 24056535
Corrientes % - $2015089 | 52074881 | 522835497 | 523558 60| 524.05535
Cuentas por pagar proveedores | & - $18.66000 | $19223 25 [ 51979203 | 52036640 | $20782 92
Sueldos por pagar B -  B2533|% H54104|5% 55722|% GV3BE|F 59104
Impuestos por pagar 5 - $ OGB55G|% 98452 |5 248672 |% 2618315 268139
No corrientes 1007383 |% 850356 (% 6737135 475001 |5% 251463 |5 -
Deuda a largo plazo 1007383 |% 850356 (% 6737136 475001 |% 251463 |5 -
PATRIMONIO 5 542437 | 51089586 | $11.00333|F 9797 56 | 51002899 | 51013992
Capital b 542437 |5 H42437 |5 542437 |5 542437 |5 542437 | § 542437
Utilidades retenidas b - P 547149 |5 HA7BO6 |5 437319 |5 460462|% 471555
Comprobacion 5 - % - | % - |% - | % - % =

Estado de flujo de efectivo

Se puede observar que el plan de negocios genera efectivo a partir del afo 3,
esto debido a que la utilidad empieza a crecer, producto de la disminucién de la
depreciacion, asi como también la disminucion de los inventarios. Por otra
parte, hay que tomar en cuenta que, Unicamente en el cuarto afio se realizan
las reinversiones en herramientas que son necesarias para brindar el servicio

mantenimiento.



Tabla 21. Estado de Flujo de Efectivo
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ANO 0 1 2 3 4 5
Actividades Operacionales 5 - §-1210140 | § 2568 48 | $12.09518 [ 51247038 | $13.705,80
Utilidad Meta 5 - § 222838 |% 155042 |% 960868 [512.16586|513.212 31
Depreciaciones y amortizacion 5 - 5 1601335160133 |% 160133 |5 79578|5%F B4467
+ Depreciacion 5 - § 160133|%160133|% 160133 (% 79578|% 84467
+ Amortizacidn & - 5 - 5 - 5 - 5 - B -

- ACXC 5 - 5-1652000 |5 -51814|% -52328 (% 52847 |% -36408
- A Costos Directos $ - 5-2056200|% -67205|% -67871|% -6B542(% -48374
+ A CxP Proveedores $ - $ 1866000 |5 5HE325|% 56879|% 57437(% 41651
+ A Sueldos por pagar 5 - $ 525335 1571 |% 1618 [ § 16,66 | & 17 16
+ A lmpuestos 5 - $ 06556 |% 1897 |% 1502195 13160(% 63,08
Actividades de Inversion $-592000(% - b - 5 - 5-1.76000(% -

- Adquisicion PPE e intangibles $-592000|%5 - 5 - B - $-1.76000| 5 -

Actividades de Financiamiento 51549820 |§ 157027 [5-1.76644 | 5 -1.98712 |5 -2.235 37 | § -2514 63
+ A Deuda a Largo Plazo 51007383 |8 167027 |5-1.76644 | -1.98712 | % -2.235 37 | § -2514 63
- Pago de dividendos 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -

+ A Capital § 542437 | % - 5 - & - 5 - B -

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 5 957820 (5-1367166|% B0204 51010806 (% 847501 511.191 27
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO |6 - 5 957820 |5-409346 |5-329142 (% 681664 [ 515291 64
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO (§ 957820 (5 -4.09346|%-3.29142 | % 681664 [ 51529164 [ $26.482 91

Flujo de caja del proyecto

La siguiente tabla muestra, que el flujo de caja del proyecto es positivo a partir

del segundo afo de vida del proyecto. Aduciendo en este caso que el proyecto

es factible, ya que mediante estos resultados se puede cubrir todos los gastos

realizados y también recuperar toda la inversion.

Tabla 22. Flujo de Caja

ANO 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. § 15679 (% 93712|%513.944 49| 517697 68 | $19.050,02
Gastos de depreciacian § 160133[%160133(% 160133|% 79578 |% 84467
Gastos de amortizacidn 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 5 - 5 373|% 198794 (5 258816 | % 283290
25% IMPUESTO A LA RENTA 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) $ 1042195220358 | 51330685 | 515744 38 | $17.002 25
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAID NETO 52558205 - 5 - 5 - 5 - 5 -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 5-1503111| % 59227 |% BB5IV|%® -49126(% -35107
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 5 - 5 - 5 - 5 - $19.03874
II. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 5256820 5-1593111|§ -h9227|% 8BHI7|% -49126 | 518.687 67
INVERSIONES §-5.92000(% - 5 - 5 - $-1.76000|% -
RECUPERACIOMNES 5 - 5 - 5 - 5 - 3 -
Recuperacion muebles y enseres 5 - |5 - |5 - |5 - |5 -
Recuperacidn equipo de computacién 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
lll. GASTOS DE CAPITAL {CAPEX) 5-5.02000]% - 5 - 5 - $-1.76000|% -
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 5-8.478 20| 5-14.88592 | $1.61131 | $1410202 | $13.49312 | $35.689 91
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7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento y criterio de valoracién

Flujo de caja del inversionista

En la siguiente tabla se muestra que flujo de caja del inversionista es positivo a
partir del tercer afio, generando valores positivos y demostrando la rentabilidad
del proyecto.

Tabla 23. Flujo de Caja Inversionista

ANO 0 1 2 3 4 5

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $ 8.47820(% -1488802(% 161121[F 1419202(5 12409312[% 3568901
Préstamo % 1007383|% - 5 - 5 - 5 - $ -
Gastos de interés $ -110840(|8 -91223|% 91558  -44330|%  -164,03
Amartizacidn del capital § -157027|8 -1.76644|% -1987,12|% -2.23537|% -2514,63
Escuda Fiscal 3 373538 0742|% 23305|% 14939|% 55,28
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA | $ 159563 [§ -17.194,06 [ 75094 (§ 1174640 (% 410.96385|% 33.06652

Tasa de descuento

El calculo de la tasa de descuento (WACC), se lo realiza para evaluar la
inversion del proyecto y los flujos de caja de los siguientes afios. Para su
calculo se han considerado los indicadores que se observan en la siguiente

tabla, generando por medio de ellos una tasa de descuento del 14,42%.

Tabla 24. Tasa de Descuento

Tasa de Descuento con beta Apalancada
Tasa libre de riesgo 2,86%
Rendimiento de mercada 11,86%
Beta 2,07
Riesgo Pais 5,67%
Tasa de impuestos 36,25%
CAPM 27,19%
WACC 14, 42%

Criterios de valoraciéon

En la tabla se observa, los criterios de valoracion respectivos tanto del proyecto
como del inversionista.
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Donde se obtiene que el VAN o valor actual neto, posee valores positivos, tanto
para el proyecto como para el inversionista, lo cual permite demostrar una

rentabilidad en el proyecto.

Continuando con la TIR o tasa interna de retorno del proyecto y del
inversionista, se puede observar que el proyecto supera de manera porcentual,
tanto en el WACC como en el CAPM.

Finalmente se puede observar que el IR o indice de rentabilidad es mayor a 1,
concluyendo de esta manera que el proyecto es financieramente viable y
rentable, tomando en cuenta también que el periodo de recuperacién de la

inversion esta dentro de los 5 afios de proyeccién del plan de negocios.

Hay que tomar en cuenta que los resultados son altos, ya que como se
menciond anteriormente, no hay una inversion alta y el flujo de dinero es

mucho mayor.

Tabla 25. Criterios de Valoracion

Criterios de Inversion del proyecto | Criterios de Inversion del Inversionista
VAR 5 15.288 17 VAN 3 17.089,66
IR 2 80|IR a71
TIR 3% |TIR 49%
Periodo Recup. 2,18|Periodo Recup. 4538

7.5 indices financieros

Se realizd un analisis de los indices financieros del proyecto, con respecto a la
industria del comercio y se concluye que a pesar de que los rangos son
menores, no tienen efectos negativos, ya que al ser una empresa nueva tiende
a tener menores puntuaciones, con respecto a otras empresas ya posicionadas

en el mercado (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2019).

La razon de liquidez hace que se pueda ver la capacidad de cubrir deudas y
saber cdmo solventarlas en un corto plazo. Para lo cual se pretende que los
activos corrientes se conviertan en efectivo y de esta manera tener la

capacidad de pago.
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En este caso la razén de liquidez para el afio 1 es de 0,60, lo que permite que
la empresa pueda asumir con todas sus deudas en un periodo de tiempo corto

en comparacién a la industria.

Para el célculo de la razén de apalancamiento, se toma en cuenta pasivos Yy
activos. Hay que tomar en cuenta que el resultado es menor a la industria, ya
que en este caso se obtuvo una deuda a largo plazo y a la vez se hicieron
reinversiones realizadas por la empresa, lo que hace que el indicador sea bajo.
A pesar de que este sea bajo, segun los resultados con respecto a la industria

se tiene que los mismos son competitivos para ella.

La razon de actividad permite obtener una medicion de efectividad del capital
de trabajo. En donde se realizan cobros a los clientes en un lapso de 30 dias
maximo para las compras realizadas a la empresa, por esta razon los puntajes
son menores a la industria, ya que la misma da un tiempo mayor para realizar

cobros a los clientes.

Finalmente, con la razon de rentabilidad, se obtiene que desde el inicio del
proyecto la empresa tiene un margen casi igual al de la industria es decir del

31% y a lo largo del proyecto la misma va aumentando.

A continuacion, se detalla los calculos de los indices financieros.

Tabla 26. indices Financieros

"HTR Parts" |Industria

Razdn de Liguidez
PERIODO |RAZON| ANO1 | ANO 2 | ANO 3 | AND A4 | ANO 5
EMPRESA [veces 0,6 09 0,9 1,0 0,8 0,07
Razon de Apalancamiento
PERIODO |RAZON| ANO1 | ANO 2 | ANO 3 | ANO 4 | ANO 5
EMPRESA |veces o065 o072 o071 o074 o072 1
Razon de Actividad
PERIODO |RAZON| ANO1 | ANO 2 | ANO 3 | AND A4 | ANO 5
EMPRESA |dias 040 3g0| 501 547 588 10
Razon de Rentabilidad
PERIODO |RAZON| ANO1 | ANO 2 | ANO 3 | ANOD A4 | ANO 5
EMPRESA | % 31,72%| 32,78%| 32,00%| 33,03%/| 33,04%| 31,00%
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8. Conclusiones Generales

Se puede mencionar que dentro del analisis externo existen mas
oportunidades que amenazas, lo cual es favorable para el plan de negocios.
De los cuales se puede mencionar el no pago del impuesto a renta durante
los dos primeros afios para las nuevas empresas, teniendo facilidad de
ingresar en el mercado. También se encuentra la facilidad que tienen todas
las empresas al momento de participar en el portal de compras publicas y
tener la oportunidad de vender en el sector publico. Se puede mencionar
gue la tecnologia también es un eje muy importante para el proyecto,
puesto que mediante este las personas interesadas pueden conocer el
proyecto y que es lo que se ofrece. Es importante mencionar que este tipo
de repuestos y servicio de mantenimiento las empresas constructoras lo
requieren de manera constante y es un producto que no puede ser
reemplazado por ningun otro tipo de repuesto, no tiene un sustituto directo.
Con respecto a la investigacion de mercados, tanto en la investigaciéon
cualitativa como cuantitativa, se tiene que las personas encargadas de la
adquisicidon de estos repuestos mas su servicio de mantenimiento, les
interesa mucho que la maquinaria tenga las mejores herramientas para un
mejor funcionamiento. Ya sean en repuestos originales como alternos.

Se tiene como estrategia general la diferenciacion, en la cual se va a dar un
servicio de mantenimiento, el cual no brindan las empresas encargadas de
la distribucién de estos repuestos. Este es un punto a favor muy importante,
ya que el cliente tiene la facilidad de acortar tiempos en la busqueda de
talleres que lo realicen. Tomando en cuenta que de ser el caso los clientes
pueden solicitar que el servicio de mantenimiento se lo haga en sus mismas
instalaciones.

Para el marketing mix, se tiene que el mercado objetivo del plan de
negocios, son empresas que se encargan de realizar todo tipo de
construcciones. El lugar idoneo de localizacion de la empresa es el sur de la

ciudad de Quito y para dar a conocer a la empresa, la publicidad se la
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realizardq por medio de redes sociales. Es muy importante mencionar que el
producto se lo distribuird directamente al cliente.

Se menciona que los procesos operativos del plan de negocios seran los
idoneos para un correcto manejo dentro de la organizacion, contando con
poco personal de un inicio, pero teniendo una distribucién de actividades
precisa y pertinente para cada una de las areas y su correcto
funcionamiento, de esta manera brindar a los clientes lo mejor.

Finalmente se detectd que el plan de negocios para la comercializacion y
mantenimiento de herramientas de corte y trenes de rodaje en la ciudad de

Quito, es factible financieramente.
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Anexo 1 Tabla cruzada 1

Preguntas
1.- ; Qué tipo de maquiaria utiliza con mas freceuncia en sus empresa?
3.- ;Cudles son las piezas que se requieren con mayor frecuencia?
Excavad |Exi E as, |E a| Ex E
Detalle Compac | Excava | oras, ras, Motoniveladora s, Retroexcavador Retroexcavadoras, | Motoniv | Retroexca | Retroexcavadoras, | Total
tadoras | doras | Compac | Motoniv s, Retroexcava as, Motoniveladoras, |eladoras | vadoras Motoniveladoras |general
tadoras |eladoras | Compactadoras doras Compactadoras| Compactadoras
Cadenas 2,00% | 2,00% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00%
Catalinas 0,00% | 2,00% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00% 0,00% 0,00% 6,00%
Catalinas, Rodillos, Eslabones 0,00% | 0,00% | 000% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 2,00%
Catalinas, Zapatas 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 2,00%
Catalinas, Zapatas, Rodillos 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas 0,00% | 6,00% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00% 0,00% 0,00% 10,00%
Cuchillas, Cadenas 0,00% | 200% | 000% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas, Rodillos, Unas 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas, Rodillos, Uias, Cadenas 0,00% | 2,00% | 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas, Unas 0,00% |12,00%| 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 16,00%
Cuchillas, Uias, Cadenas 0,00% | 200% | 000% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas, Unas, Catalinas, Cadenas 0,00% | 2,00% | 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas, Unas, Catalinas, Zapatas, Rodillos | 0,00% | 000% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Cuchillas, Unas, Zapatas 0,00% | 000% | 200% 0,00% 0,00% 2,00% 2,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 6,00%
Cuchillas, Uitas, Zapatas, Rodillos 0,00% | 0,00% | 000% | 000% 2,00% 2,00% 0,00% 2,00% 0,00% 0,00% 0,00% 6,00%
Rodillos 400% | 0,00% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00%
Segmentos, Catalinas, Cadenas 400% | o00% | o00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00% 0,00% 0,00% 5,00%
Uihas 0,00% | 200% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00% 0,00% 6,00%
Uiias, Catalinas 0,00% | 0,00% | 000% | 2,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Uias, Zapatas, Rodillos 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% 0,00% 2,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Zapatas 2,00% | 2,00% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,00%
Zapatas, Rodillos 400% | 2,00% | oo00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 5,00%
Zapatas, Rodillos, Eslabones 2,00% | 0,00% | 000% | 000% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,00%
Total general 18,00% | 36,00% | 2,00% 2,00% 2,00% 8,00% 2,00% 4,00% 14,00% 10,00% 2,00% 100,00%

Anexo 2 Tabla cruzada 2

PREGUNTA

3.- ;Cuales son las piezas que se requieren con mayor frecuencia?

6.- ;Cual de las siguientes marcas es su preferida al momento de realizar una compra?

Detalle Bucyrus Blades | Derco ITM ITR |Total general
Cadenas 0,00% 0,00% | 4,00% | 0,00% 4 00%
Catalinas 0,00% 200% | 2,00% | 2,00% 6,00%

Catalinas, Rodillos, Eslabones

0,00%

2,00%

0,00%

0,00%

2,00%

Catalinas, fapatas

2,00%

0,00%

0,00%

0,00%

2,00%

Catalinas, Zapatas, Rodillos

0,00%

0,00%

2,00%

0,00%

2,00%

Cuchillas

0,00%

2,00%

8,00%

0,00%

10,00%

Cuchillas, Cadenas

2,00%

0,00%

0,00%

0,00%

2,00%

Cuchillas, Rodillos, Unias

0,00%

0,00%

2,00%

0,00%

2,00%

Cuchillas, Rodillos, Uias, Cadenas

0,00%

0,00%

0,00%

2,00%

2,00%

Cuchillas, Unias

2,00%

2,00%

8,00%

4,00%

16,00%

Cuchillas, Urias, Cadenas

2,00%

0,00%

0,00%

0,00%

2,00%

Cuchillas, Urias, Catalinas, Cadenas

0,00%

0,00%

2,00%

0,00%

2,00%

Cuchillas, Urias, Catalinas, Zapatas, Rodillos

0,00%

0,00%

2,00%

0,00%

2,00%

Cuchillas, Unias, Zapatas

4 00%

2,00%

0,00%

0,00%

6,00%

Cuchillas, Urias, Zapatas, Rodillos

2,00%

0,00%

2,00%

2,00%

6,00%

Rodillos

2,00%

0,00%

2,00%

0,00%

4.00%

Segmentos, Catalinas, Cadenas

2,00%

2,00%

4 00%

0,00%

8,00%

Urnias

0,00%

0,00%

4 00%

2,00%

6,00%

Urias, Catalinas

2,00%

0,00%

0,00%

0,00%

2,00%

Urias, Zapatas, Rodillos

0,00%

0,00%

0,00%

2,00%

2,00%

Zapatas

2,00%

0,00%

2,00%

0,00%

4.00%

Zapatas, Rodillos

4 00%

0,00%

2,00%

0,00%

6,00%

Zapatas, Rodillos, Eslabones

0,00%

0,00%

2,00%

0,00%

2,00%

Total general

26, 00%

12,00%

42 00%

14,00%

100,00%




Anexo 3 Tabla cruzada 3

PREGUNTA

4. :Qué es lo que usted mas valor le da al momento de realizar una
adquisicion en herramientas de corte y trenes de rodaje?

5.- ¢Cual es su preferencia en cuanto al origen de dichas herramientas?
Detalle Calidad Origen Precio Total general
Americana 18,00% 12,00% 2,00% 32,00%
Coreana 8,00% 2,00% 2,00% 12,00%
[taliana 24,00% 4,00% 3,00% 36,00%
Japonesa G,00% 12,00% 2,00% 20,00%
Total general 56,00% 30,00% 14,00% 100,00%
Anexo 4 Tabla cruzada 4
PREGUNTA

17.- ;Qué tipo de promocion de ventas le parece la mejor, al momento
de realizar la compra?
15.- ; Por qué tipo de canal quisiera que se dé a conocer la empresa?

Detalle ax1 cupones |descuentos| Total general
Comerciales de tv 0,00% 2,00% 2,00% 4 00%
Pagina web 4,00% 6,00% 24,00% 34,00%
Radio 2,00% 0,00% 2,00% 4,00%
Redes sociales 16,00% | 8,00% 34,00% 58,00%
Total general 22,00% | 16,00% 62,00% 100,00%

Anexo 5 Tabla cruzada 5

PREGUNTA

18.- ;Considera usted importante que haya varios puntos de
venta en la ciudad de Quito?

19.- ;En qué sector le gustaria que se encuentre la empresa?
Detalle No gi Total general

Centro 2,00% 2,00% 10,00%

Norte 4 00% 22,00% 26,00%

Sur 4 00% 26,00% 40,00%

Valles 2,00% 16,00% 24 00%

Total general 18,00% a2,00% 100,00%




Anexo 6 Ficha Técnica Herramientas de Corte

FICHA TENICA
HERRAMIENTAS DE CORTE
Producto Fabricacion |Vida qtil
) Criginal 9-12 meses
Cuchilla Alternao 7-9 meses
" Criginal G-8 meses
Unas Alternao 4-6 meses

Anexo 7 Ficha Técnica Tren de Rodaje

FICHA TENICA
TREN DE RODAJE
Producto  |Fabricacion |Vida dtil
Original 30 meses
Zapalas Alterno 24 meses
Original 30 meses
Cadenas Alterno 24 meses
, Original 30 meses
Catalinas Altermno 24 meses
Original 30 meses
Eslabones o 54 meses
_ Original 18 meses
Radill
oailios Alterno 14 meses

Anexo 8 Modelo de Encuesta

1. ¢Qué tipo de maquinaria utiliza con més frecuencia en su empresa?
- Excavadoras

- Retroexcavadoras

- Motoniveladoras

- compactadoras

2. ¢Cuales son las marcas de la maquinaria que utiliza?

- Komatsu

- Caterpillar

- Case

- Jhon Deere

3. ¢Cuales son las piezas que se requieren con mayor frecuencia?
- Cuchillas

- Unas

- Catalinas

- Zapatas

- Rodillos

- Eslabones



4. ¢Qué es lo que usted mas valor le da al momento de realizar una
adquisicién en herramientas de corte y trenes de rodaje?

- Calidad

- Origen

- Precio

5. ¢Cual es su preferencia en cuanto al origen de dichas herramientas?

- Japonesa

- Americana

- ltaliana

- Coreana

6. ¢Cual de las siguientes marcas es su preferida al momento de realizar una
compra?

- IT™M

- ITR

- Derco

- Bucyrus Blades

7. ¢Qué tan barato considera el precio en herramientas de corte y no lo
compraria, en un rango de USD 30 a USD 5007

8. ¢Qué barato considera el precio en herramientas de corte y lo compraria,
en un rango de USD 30 a USD 500?

9. ¢ Qué tan caro considera el precio en herramientas de corte y no lo
compraria, en un rango de USD 30 a USD 500?

10.¢ Qué caro considera el precio en herramientas de corte y lo compraria, en
un rango de USD 30 a USD 5007?

11..:Qué tan barato considera el precio en trenes de rodaje, incluido servicio de
mantenimiento y no lo compraria, en un rango de USD 5.000 a USD
50.000?

12.¢,Qué barato considera el precio en trenes de rodaje, incluido servicio de
manteniemiento y lo compraria, en un rango de USD 5.000 a USD 50.000?

13.¢Qué tan caro considera el precio en trenes de rodaje, incluido servicio de
mantenimiento y no lo compraria, en un rango de USD 5.000 a USD
50.000?



14.

15.

¢ Qué caro considera el precio en trenes de rodaje, incluido servicio de
mantenimiento y lo compraria, en un rango de USD 5.000 a USD 50.000?

¢ Por qué tipo de canal quisiera que se dé a conocer la empresa?

Redes sociales

Pagina web

Comerciales de tv

radio

.¢,Qué redes sociales utiliza con mayor frecuencia?

Facebook
Whatsapp
Twitter

Instagram

.¢,Qué tipo de promocion de ventas le parece la mejor, al momento de

realizar la compra?
3x1
Descuentos

Cupones

.¢,Considera usted importante que haya varios puntos de venta en la ciudad

de Quito?
Si
No

.¢En qué sector le gustaria que se encuentre la empresa?

Norte
Sur
Centro

Valles

.¢,Considera importante que haya varios puntos en los que incluyan el

servicio de mantenimiento?
Si
No



Anexo 9 Politica cuenta por pagar

ANO 1 2 3 4 5
Cuentas por pagariniciales 5 7086000 |% 89.35973 |5 11538353 |% 12162406 |% 12612018
(+) Cuentas por pagar del periodo MP [ % 8952000 |% 8992298 (% 11596232 |% 12219843 |% 12653669
(-) Pagos $ 7086000 |% 89359738 115393563 (% 12162406 | F 126.12018
{=) Cuentas por pagar finales $ 8952000 |% 8992298 |%F 11596232(% 12219843 (% 12653669
Anexo 10 Politica cuenta por cobrar

AND 1 2 3 4 5
Cuentas por cobrar iniciales $ 5799000 % 7462948 |% 95093105 |5101.71515 | $105.693 16
{(+) Cuentas por cobrar del perioda $147.020 00 | 515029524 | $192 008 66 | $ 204 487 24 [ 212 114 48
(-) Cobranzas $131.50000 | 514977709 | $192.385 37 | $203.958,77 [ $211.750,40
(=) Cuentas por cobrar finales § 7351000 % 7514762 |5 96454 33| 510224362 [ $106.057 24









