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RESUMEN

‘La pasion de andar en motocicleta es para muchos la mejor sensacion de
libertad que se puede encontrar en el mundo”. Hay quienes por medio de ellas,
ejercen actividades laborales con el fin de obtener recursos para poder subsistir.
Existen personas que ejercen sus destrezas al volante en medio de

competencias deportivas para saber quién es el habil en su motocicleta.

Con el presente plan de negocios se pretende generar un implemento de
seguridad (Tear Offs) para disminuir los accidentes en motocicletas. Para ello se
debera realizar la importacion de acetatos a base de polimeros de cloruro de
vinilo (PVC) desde la China. La importacion de grandes cantidades de estos

insumos generara mayor rentabilidad para la empresa.

En base a los estudios realizados, se conocidé que empresas espafnolas ofertan
Tear Offs a quienes usan sus motocicletas como medios de transporte. En
Ecuador, este producto es consumido por deportistas que hacen deportes
extremos. El aporte de la empresa es ofertar un tipo universal de Tear Off que
no solo sea para gafas de cascos utilizados en motocross o downhill, sino que

también sean para diferentes tipos de cascos que usen gafas o visores.

Este producto llegara al cliente a través de alianzas estratégicas con tiendas
especializadas, concesionarios y aseguradoras de motocicletas. Los
beneficiarios de este producto, son personas entre los 17 y 29 afios de edad, de

estatus economino medio y bajo.

Finalmente, de acuerdo con el analisis financiero, los criterios VAN con

$36.029,71 y TIR con 34,87% muestran una rentabilidad en el proyecto.



ABSTRACT

"The passion of riding a motorcycle is for many the best sense of freedom that
can be found in the world." There are those who through them exercise, make
work activities in order to obtain resources to survive. There are also people who
exercise their skills at the wheel in the middle of sports competitions to know who
is the most skilled on their motorcycle.

With the present business plan, we intend to generate a safety implement (Tear
Offs) to reduce accidents on motorcycles. For this, the import of acetates based
on polymers of vinyl chloride (PVC) from China should be carried out. The
importation of large quantities of these inputs will generate greater profitability for
the company.

Based on the studies carried out, it was learned that Spanish companies offer
Tear Offs to those who use their motorcycles as means of transport. In Ecuador,
this product is consumed by athletes who do extreme sports. The contribution of
the company is to offer a universal type of Tear Off that is not only for glasses of
helmets used in motocross or downhill, but also for different types of helmets that

use glasses or visors.

This product will reach the customer through strategic alliances with specialized
stores, dealers and motorcycle insurers. The beneficiaries of this product are

people between 17 and 29 years of age, of medium and low economic status.

Finally, according to the financial analysis, the VAN criteria with $ 36,029.71 and
TIR with 34.87% show a profitability in the project.
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l. CAPITULO: INTRODUCCION

1.1.  Justificacién del trabajo
Este proyecto establece un plan de negocios con enfoque internacional para la

creacion de una empresa elaboradora y comercializadora de Tear Offs en el
Ecuador, mediante la importacion de acetatos completamente transparentes y
de 0,1 mm de grosor desde China.

Como contrapartida, los Tear Offs son delgadas laminas de acetato
transparentes que tienen la forma de determinados modelos de gafas para
cascos off road que se utilizan en bicicletas o motocicletas. Este producto fue
desarrollado en los afos sesenta para competidores de motocross profesionales,
son desechables y tienen una sola vida. Su uso es sobre la gafa, ya que, al ser
laminas delgadas se pueden colocar hasta ocho unidades una sobre otra. Su
finalidad, es otorgar mayor tiempo de concentracion a quien los usa, permitir el
uso prolongado de la gafa o el visor sin necesidad de detenerse a limpiarlos,
protegiendo a los ojos contra la suciedad del ambiente, piedras, insectos, tierra,
etc. y lo mas importante, la integridad humana. Actualmente en otros paises
como Espania, los Tear Offs no solo son utilizados por deportistas que usan gafas
para cascos off road de motocross, enduro, downhill, entre otros; sino también
por el ciudadano habitual que ha tomado la decisibn de movilizarse en
motocicleta diariamente. En base a esta experiencia, este plan de negocios
también incorporara un producto universal que beneficiara a los ciudadanos
comunes que utilicen gafas genéricas para cascos off road, cascos con visores
integrados y personas que usen sus motocicletas como medios de transporte.
Este plan de negocios surge debido a los altos costos que pagan los deportistas
por el producto importado, ya que, al ser considerado como un bien de consumo
especial los impuestos por su importacion son altos. En el Ecuador, un paquete
de veinte unidades del producto importado oscila entre los $18,00 a $20,00
dolares y solamente se oferta a personas que realizan deportes en motocicletas
o bicicletas. Otra motivacion para generar este plan de negocios es la falta de
concientizaciéon sobre la importancia del uso de este articulo por parte del
ciudadano que transita diariamente en las vias en motocicleta. Esto se debe a

que no existe un modelo universal que se adapte a la gafa o visor de los cascos



que la mayoria de los ciudadanos que se movilizan en sus motocicletas utilizan.
Segun datos de la Agencia Nacional de Transito, “Durante el 2018 en el Ecuador
ocurrieron alrededor de 966 accidentes a causa de malas condiciones
ambientales y no mantener la distancia adecuada con otros vehiculos”. (Ant,
2018). La importacion de los insumos desde China para la posterior elaboracion
de Tear Offs, reduciria notablemente los costos y permitiria ofrecer el mismo
producto que el importado a un menor precio. “Segun cifras de 2015, el 28% de
la produccién global de plasticos, el 33% de la produccion mundial de maquinas
para plasticos y la mayor parte del procesamiento mundial de plasticos
correspondia a China”. (Agencia AFP, 2018).

La organizacion pretende satisfacer las necesidades de la poblacién dividiendo
a la misma en tres segmentos: Extreme Sports, Concesionarios y Aseguradoras.
Para el segmento Extreme Sports la empresa ofrecera un “Kit Deportivo”, el cual
contendra treinta Tear Offs transparentes para cualquier modelo de gafa de
competencia, este producto sera similar al importado en calidad, mayor cantidad
y a menor precio. En los segmentos Concesionarios y Aseguradoras la empresa
ofrecera, por medio de estrategias cross selling con estas entidades, un “Kit de
Emergencia”. Este “Kit de Emergencia” estara compuesto por cinco Tear Offs
universales y tres pines para adheribles al casco.

Segun un reporte de diario EI Comercio, “Desde 2008 hasta 2016 la cantidad de
motos matriculadas aument6 de 85 918 a 477 918, es decir, seis veces mas”. (El
Comercio, 2018). Debido al aumento continuo en el numero de motocicletas

matriculadas en el pais, se espera que la empresa tenga rentabilidad.

1.2. Objetivo general del trabajo
Determinar la viabilidad y los factores de un plan de negocios para la elaboracion

y comercializacion de Tear Offs con acetatos importados desde China.

1.3. Objetivos especificos del trabajo
¢ I|dentificar las barreras de entrada, oportunidades y amenazas en la industria.

e Detectar la demanda objetiva para la comercializacion del producto final.
e Crear un modelo de inventario continuo para la elaboracion vy
comercializacion de Tear Offs.

e Generar una estrategia que permita mejorar la rentabilidad del proyecto.



Il CAPITULO: ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Analisis de Entornos Externos

Los factores externos PESTEL economico, politico (legal y gubernamental),

social (demografico, cultural y ambiental) y tecnolégico determinan de manera

mas amplia la trayectoria y hacia se dirige la industria en la que interviene el

producto final.

Impactos:
. Muy Negativo Negativo Normal . Positivo Muy Positivo
2.1.1 Entorno Externo de China

Tabla 1. Pestel China
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Entorno Politico y Legal

Forma de Gobierno:

“China es un Estado comunista (...), centralizado, administrado por el Partido
Comunista Chino, con una gran burocracia nacional, y autoritario tanto en su
estructura como en su ideologia”. (Export Entreprises S.A., 2019).

Este factor no es muy favorable ya que el poder del Estado se encuentra
centralizado en un solo partido politico.

Estabilidad Politica:

La BBC en su publicacion del 17 de marzo del 2018 indicé que se realizaron
las elecciones en China, en la que “La Asamblea Nacional Popular de China
(ANP) aprobo por unanimidad (...) que el presidente Xi Jinping continte en el
cargo durante un segundo mandato (2018-2023)” (BBC News Mundo, 2018).
Estas decisiones son fundamentales para el proyecto ya que dan a entender
que China cuenta con estabilidad politica y dara continuidad a sus procesos
para alcanzar sus objetivos.

Poder Ejecutivo:
“El poder ejecutivo chino esta supervisado por un 6rgano colegial dotado de

importantes poderes: el Consejo de Asuntos del Estado (CAE), bajo el que se
sitlan las comisiones gubernamentales, los ministerios y ciertos organismos
con rango ministerial. Segun la Constitucion, el CAE es el "6rgano
administrativo supremo" del Estado Chino, aunque la mayoria de las
decisiones importantes las toma el buré politico del Partido Comunista Chino.
El CAE juega una papel importante en el campo econdmico. El Primer
Ministro encabeza el CAE y controla la accion del gobierno, asistido por
cuatro viceprimer-ministros”. (Export Entreprises S.A., 2019)

Este factor es positivo ya que se percibe un alineamiento de procesos

administrativos con la forma de gobierno china.

Poder Legislativo:
“El poder legislativo es unicameral y recae en la Asamblea Nacional Popular

(ANP), el "érgano supremo de poder del Estado". Esta constituido por unos
3000 diputados que son elegidos cada cinco afios por sufragio indirecto por
las instancias locales (...). En efecto, los diputados representan a las 23




provincias, las 5 regiones y los 4 municipios auténomos”. (Export Entreprises
S.A,, 2019)
Este factor indica que el gobierno chino se encuentra respaldado ya que los
diputados que constituyen la asamblea son personas afines a su gobierno.

Estabilidad y Riesgo Politico:

Actualmente EE.UU. y China protagonizan una guerra comercial, segun una
noticia publicada por la BBC en la web el pasado 25 de febrero del 2019, indica
“EE.UU. impuso aranceles sobre US$250.000 millones en productos
chinos, y China tomé represalias imponiendo aranceles
sobre US$110.000 millones en productos estadounidenses”. (BBC
News Mundo, 2019). En esta guerra comercial afecta a todos los paises ya
que son las dos economias mas fuertes en la actualidad, la noticia indica
también que “Estaba previsto que el 1 de marzo aumentaran los derechos de
importacion sobre los productos chinos del 10% al 25%". (BBC News Mundo,
2019). Este factor es negativo e importante de recalcar ya que es posible que
haya un incremento en los precios de ciertos productos en el Ecuador.

Politica comercial:

Actualmente, China estad llevando a cabo el 13° plan quinquenal, este fue
elaborado para el periodo 2016-2020. Es muy favorable ya que de esta manera
China establece una mirada al futuro, de tal manera que las empresas
ecuatorianas y en general de América Latina pueden alinearse a sus objetivos
y proyectos.

Entorno Econémico

Crecimiento de la industria del plastico y el caucho:
“El crecimiento de la industria del plastico y del caucho a nivel mundial ha
tenido un crecimiento regular. El crecimiento fue de 3,9% en 2017, siguiendo
la tendencia de los afios anteriores (4% en 2016, 3,5% en 2015) (...), segun
cifras de 2015, el 28% de la produccion global de plasticos, el 33% de la
produccién mundial de maquinas para plasticos y la mayor parte del
procesamiento mundial de plasticos correspondia a China”. (Agencia AFP,
2018).

Este factor es muy importante ya que se puede observar que el pais con el que

se pretende establecer relaciones comerciales para el proyecto, se encuentra

capacitado y mantiene alta tecnologia en lo que son plasticos.

Indicadores Econémicos:

“La moneda actual de China es el Yuan (CNY) y el tipo de cambio con respecto
al dolar es -6,7% lo que indica que 6,71 Yuanes es igual a $1 ddlar”. (Google,
2019). Es muy favorable para el plan de negocios ya que el Ddlar representa
mas valor en comparacion al Yuan.

Indicadores Econdmicos - % de Crecimiento del PIB:

Segun datos de Coface, el crecimiento del PIB desde el 2016, 2017 y 2018 fue
de 6,7%, 6,9% y 6,6% respectivamente. (Coface , 2019). Estos indicadores son
constantes debido a la administracion del gobierno actual y hacen que el pais
atractivo para establecer .

Indicadores Econémicos - % de Crecimiento de la Inflacion:

La inflacion se basa en el indice de precios al consumo y detalla el aumento de
los precios en bienes y servicios con respecto al afio anterior. “La inflacion
promedio en China entre los afios 2016, 2017 y 2018 es de 2,04%” (Inflation.eu,
2018). Debido al bajo porcentaje de inflacion, se considera que los costos de
los productos a importar en los préximos cinco afios sean estables.

Exportaciones a Ecuador:

“Las exportaciones a Ecuador son de 1.176 millones de ddlares en promedio”
(Trade Map, 2018). Impacto positivo, debido la continuidad y volumen de que
se trasladan desde China a Ecuador.

Entorno Social

Demografia:
“La poblacién actual de China es de 1 394 102 196 habitantes en lo que va del

afio 2018”. (CountryMeters, 2018). Este factor es favorable para la empresa ya
que de cierto modo representa disminucién en sus costos debido a la “mano de
obra barata”.

Indice de Pobreza:
“En 2018, la tasa de pobreza extrema en China caera por debajo del 1%”.




(Yingqi, 2018). Es positivo ya que muestra que China es un pais productivo y
esto respalda a la organizacién para continuar con su idea de negocio.

Entorno Tecnolégico

China es experto en la industria del plastico, promueven nuevas técnicas,

maquinas y brindan nuevos productos cada afio a la sociedad.
“Chinaplas es una de las ferias de plastico y caucho grandes a nivel mundial.
(...)La feria de este afio se llevara a cabo los dias 21, 22, 23 y 24 de mayo
del 2019. Entre los principales temas que se encontraran en esta feria son:
extrusion lines, injection molding machines, plastic additives, plastic
components, Plastic machinery, plastic molding, plastic packaging, plastic
parts, plastic processing machines, plastic products, plastic raw materials,
plastic recycling machinery, plastic testing equipment, plastic tools, plastics,
rubber, etc.” (Feriasinfo, 2018).

2.1.2 Entorno Externo de Ecuador
Tabla 2 Pestel Ecuador

Factor

Muy Negativo

SN

™| Negativo

“! Normal

| Positivo

9 Muy Positivo

Entorno Politico y Legal

Forma de Gobierno:

La forma de gobierno en el Ecuador es una Republica Presidencialista. “En la
Constitucion de la Republica del Ecuador figura una segmentacion de poderes
publicos derivados en: ejecutivo, legislativo, judicial, electoral, y transparencia y
control social” (Chuquimarca, 2019).

“La Funcién Ejecutiva estd integrada por la Presidencia y Vicepresidencia de la
Republica, los Ministerios de Estado y los demas organismos. Entre sus
funciones se encuentran rectoria, planificacion, ejecucion y evaluaciéon de las
politicas y planes publicos”. (Asamblea Constituyente, 2011)

“El poder legislativo recae sobre la Asamblea Constituyente, esta aprobara
como leyes las normas generales de interés comun” (Asamblea Constituyente,
2011)

“La Funcion Judicial se compone de dérganos jurisdiccionales, o6rganos
administrativos, érganos auxiliares y 6rganos auténomos. La ley determinara su
estructura, funciones, atribuciones, competencias y todo lo necesario para la
adecuada administracion de justicia”’. (Asamblea Constituyente, 2011) Sus
organos jurisdiccionales son La Corte Nacional de Justicia, Cortes Provinciales
de Justicia Tribunales y Juzgados .

En el estado ecuatoriano, los poderes estan distribuidos por distinos cargos y
entidades, esto es positivo para la empresa ya que se puede desarrollar
economicamente y no tendra tantas limitaciones como en una dictadura.

Base Legal:
Para ejercer esta actividad econdmica se necesita la constitucion de una

compafiia por medio de la SUPERCIAS, a su vez es su ente regulador. Por otro
lado, para realizar los de importacién se necesita conocer las regulaciones
detalladas en el libro V del COPCI y registros como: firma electronica con
autenticacion y registro en el ECUAPASS como importador. (Revisar el
capitulo 6 — Requisitos para Importar). Este aspecto es positivo porque
representa el buen manejo que el estado ecuatoriano tiene sobre las empresas
y la facilidad que brinda los ciudadanos para que puedan desenvolverse
econdémicamente.




Estabilidad y Riesgo Politico:

El 24 de mayo del 2017 fue posesionado, por un periodo de cuatro afios hasta
el 2021, el Sr. Lenin Moreno como de La Republica del Ecuador. Por otro lado,
segun datos presentados por diario El Universo el pasado 7 de marzo del 2019
indica que:

“La firma Perfiles de Opinién, de su parte, revelé en su sondeo que un 80 por
ciento de los encuestados creen que el gobierno esta por "el camino
equivocado”, segin su directora Paulina Recalde. En febrero, segun
CEDATOS, la aprobacion de Moreno cay6 al 28 por ciento, segun el mismo
estudio aplicado a unas 922 personas en Quito, Guayaquil y Cuenca.
Ademas, mostré que el 70 por ciento de los encuestados declararon "estar
arrepentidos” de haber dado su voto a Moreno(...)". (Reuters, 2019)

La estabilidad politica en el Ecuador es baja. En medio de criticas a su gestion,
el presidente actual lleva dos afios al frente al pais. Este factor no al proyecto
ya que no es atractivo invertir en un pais que cruce por estas circunstancias.

Politica Econémica:

Segun informacion brindada por el banco mundial en su pagina web, sefiala que
“El Fondo Monetario Internacional aprobé un acuerdo con Ecuador que brinda
apoyo a las politicas econémicas del gobierno enmarcadas en un amplio
programa de reformas propuesto en el Plan de Prosperidad 2018 —2021. Plan
en el cual varias instituciones internacionales, incluyendo el Banco Mundial,
comprometieron un apoyo financiero de USD 10.000 millones.” (Banco
Mundial, 2019)

El Plan de Prosperidad en mencién se decretd el pasado 02 de abril del 2018

por el presidente Lenin Moreno. Este plan es importante ya que uno de sus

objetivos es brindar apoyo y fortalecimiento al sector privado.

Riesgo Pais:
“El riesgo pais se ubico en los 528 puntos hoy, martes 16 de abril del 2019,

informé el Ministerio de Finanzas. (...).Ecuador cerr6 el 2018 con el indicador
en 826 puntos”. (Tapia, 2019). La tendencia hacia la disminucién del riesgo pais
gracias a ciertas politicas econdémicas es positiva, porque genera mayor
inversion extranjera y confianza hacia el proveedor de los insumos.

Entorno Econémico

Indicadores Econémicos - PIB:

El PIB del Ecuador en el 2018 cerré en $104.295,862 millones. (Banco Mundial,
2018). Por otro lado, el Banco Mundial en una de sus publicaciones sobre el
Ecuador, indicé que “El crecimiento del PIB ha promediado sélo 0,6% entre
2015 y 2018 y que esto se debe a los bajos precios del petrdleo, apreciacion
del délar y encarecimiento del financiamiento externo” (Banco Mundial, 2019).
Es negativo porque el pais se encuentra en austeridad y podria complicar la
venta del producto.

Porcentaje de crecimiento de la industria:

El nombre de la industria a la que pertenecen los Tear Offs corresponde a la
Fabricaciéon de Equipo de Proteccién y Seguridad, su ClIlU es C3290.31. Esta
industria es nueva, por esta razén, el porcentaje promedio de crecimiento entre
los afios 2013 y 2018 es alto, 137,43%. (SAIKU, 2019)

Porcentaje de crecimiento de la industria:

CIlU G4540.01: Venta de motocicletas, incluso ciclomotores (velomotores),
tricimotos. En la evoluciéon de la industria entre los anos 2010 al 2017 se
visualiza un crecimiento promedio de 8,86%, lo cual es favorable para este
plan.(SAIKU, 2019)

Aranceles:

Los insumos que se utilizaran en la elaboracion de Tear Offs son acetatos a
base de polimero de cloruro de vinilo, por su siglas PVC. Estos estan
clasificados en la partida arancelaria 39.20 “(Las demas placas, laminas, hojas
y tiras, de plastico no celular y sin refuerzo, estratificacion ni soporte o
combinacién similar con otras materias). - De polimeros de cloruro de vinilo --
Con contenido de plastificantes superior o igual al 6% en peso.--- Las demas’,




informacion citada de (Aduana del Ecuador, 2013). Por lo tanto su subpartida
es 3920.43.00.90. “Los tributos fijos para importar los insumos son 20% Ad
Valorem, 0.5% FODINFA y 12% IVA”. Informacién citada de (Ecuapass, 2017).
Este factor no es favorable, ya que, los aranceles por la importacion de plasticos
al Ecuador son altos.

Estadistica:

Segun la AEADE, existen alrededor de 137 establecimientos de ventas de
motocicletas en el Ecuador. (AEADE, 2017). Este aspecto es positivo porque
usualmente los accesorios de proteccion para motociclistas se venden por estos
canales de distribucion.

Sistema Financiero:

La tasa pasiva en el Ecuador es de 5,32% anual. (Banco Central del Ecuador,
2018).

La tasa activa en el Ecuador es de 8,47% anual. (Banco Central del Ecuador,
2018). Es normal ya que las mismas tasas se rigen en todo el territorio
Ecuatoriano.

Entorno Social

Demografia:

Segun el ultimo censo realizado en Ecuador el 2010, la poblacién total es de
14.483.499 habitantes. Por otro lado, 4.194.893 son personas laboralmente
ocupadas y estan entre los 18 y 49 afios de edad. (INEC, 2010)

Este factor es positivo porque los potenciales clientes de Tear Offs se
encuentran en el rango de 18 a 49 afios de edad y representan el 28,96% del
total de habitantes.

Desempleo:

Tasa de desempleo 4,6%. (INEC, 2019). Es negativo porque los niveles
porcentuales se han mantenido en los ultimos afios, reduciendo la cantidad de
posibles clientes.

Movilidad:

“Desde 2008 hasta 2016 la cantidad de motos matriculadas aumenté de 85.918
a 477.918, es decir, seis veces mas. En este mismo periodo, los vehiculos
registrados, en cambio, subieron de 336.281 a 636.296. Esto es dos veces
mas.” (El Comercio, 2018) Este factor es positivo ya hay una tendencia notable
al uso de motocicletas como alternativa de movilidad.

Salario Basico:

El salario minimo en el Ecuador en el 2017 fue uno de los mas altos en Latino
América, solamente superado por Argentina y Chile. Desde el 2007 al 2018, el
salario minimo en el Ecuador paso de $170,00 a $386,00. (Camara de Comercio
de Guayaquil, 2017). Actualmente en el Ecuador, el salario basico es de
$394,00 (Ministerio del Trabajo, 2018). Es positivo porque existe una tendencia
al aumento del salario minimo. Esto incrementa el poder adquisitivo en la
poblacién y abre la posibilidad para que mas personas puedan adquirir
motocicletas.

Siniestros en motocicleta:

Durante el 2018 en el Ecuador se registraron un total de 5.093 siniestros en
motocicleta. 683 personas fallecieron. (Ant, 2019). Este factor es negativo,
debido a que la cantidad de siniestros en el Ecuador es alta.

Entorno Tecnolégico

Avance Industrial:

La industria de ensamblaje en el Ecuador tiene solamente 5 afos y generan
anualmente alrededor de $300 millones (...). Actualmente en el Ecuador salen
al mercado un promedio de 120.000 vehiculos al afio, y de estos, alrededor de
85.000 (70%) son armados localmente. (El Telégrafo, 2014). Este punto
favorable, indica que la industria se ha venido desarrollando para asi satisfacer
las necesidades de cada vez mas clientes a nivel nacional.

Procesos Autométicos:

“A partir de enero del 2012 la SENAE implementé el uso del nuevo sistema
informatico ECUAPASS. La creacion de este sistema electronico tiene como
principales objetivos la transparencia y eficiencia de las operaciones
aduaneras”. (Ordofiez, Maldonado, & Jiménez, 2017). Esta instauracién fue un
gran avance tecnoldgico para el Ecuador ya que disminuye notablemente el
tiempo de desaduanizacion de productos, aumenta el control y facilita el
comercio internacional.




Internet:

“Segun cifras del INEC, menciona que el uso de internet en el Ecuador aumenté
de 35,1% en el 2012 a 55,6% en el 2016. Por otra parte, el uso de smartphones
aumenté de 8,4% en el 2011 a 52,9% en el 2016” (INEC, 2016). Estos
elementos son favorables puesto que cada vez mas personas utilizan internet y
también porque puede ser utilizado como un canal de promocién para el
producto.

2.1.3 Analisis de Industria (PORTER)
De acuerdo con el libro Direccion de marketing Gestion estratégica y operativa

del mercado, describe la importancia del analisis de la industria (Jean - Jacques

Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello, 2009).

La nocidén de rivalidad extendida, descrita por Porter (1982), se basa en la
idea de que la capacidad de una empresa de explotar una ventaja
competitiva en su mercado de referencia depende no sdélo de los
competidores directos que enfrenta, sino también del papel que juegan
las fuerzas rivales, tales como los competidores potenciales, los productos

sustitutos, los clientes y los proveedores.

En principio, se analizara la industria a la que pertenece la elaboracién de Tear
Offs en el Ecuador, segun su categoria en la normativa Clasificaciéon Industrial
Internacional Uniforme (CIIU). También, se analizaran las industrias de la venta
de motocicletas y de seguros. Finalmente se analizaran los factores que

intervienen en el analisis PORTER de la industria.

2.1.3.1 Estructura de la industria
La industria a la que pertenece la elaboracion de Tear Offs en el Ecuador es la

siguiente:

“C3290.31 Fabricacion de equipo de proteccidn y seguridad: ropa ignifuga
y otras prendas de proteccion, cinturones de seguridad para instaladores
y celadores de lineas telefénicas y de electricidad y otros cinturones de
uso ocupacional, salvavidas de corcho, cascos de plastico y otro equipo
personal de seguridad de plastico (por ejemplo, cascos para deportes),
ropa de proteccion para bomberos, cascos de metal y otro equipo




personal de seguridad de metal, tapones para los oidos y la nariz (por
ejemplo, para nadar o para protegerse del ruido), mascaras de gas”.
(INEC, 2012)

Tomando en cuenta lo antes mencionado, se analizaran las siguientes industrias:

“G4540.01 Venta de motocicletas, incluso ciclomotores (velomotores), tricimotos
y la industria” (INEC, 2012).

“K6512.01 Suministros de servicios de seguros distintos de los seguros de vida:
seguros de accidentes y contra incendios, seguros médicos, seguros de viajes,
seguros de cosas, seguros de transporte por carretera, maritimo y aéreo,
seguros contra pérdidas pecuniarias y de responsabilidad civil” (INEC, 2012).

Tabla 3 Estructura de la industria C3290.31

C3290.31 Fabricacion de equipo de proteccion y seguridad: ropa ignifuga y otras prendas de proteccion,
cinturones de seguridad para instaladores y celadores de lineas telefénicas y de electricidad y otros
cinturones de uso ocupacional, salvavidas de corcho, cascos de plastico y otro equipo personal de
seguridad de plastico (por ejemplo, cascos para deportes), ropa de proteccion para bomberos, cascos
de metal y otro equipo personal de seguridad de metal, tapones para los oidos y la nariz (por ejemplo,
para nadar o para protegerse del ruido), mascaras de gas.

Inaresos por Porcentaje de
Ruc Razon Social Afo ve?wtas P Ingresos Totales | la industria
$420.139

Rocaimport

1790620859001 | Representaciones y 2017 | $110.771,61 $111.129,35 26,45%
Distribuciones Cia. Ltda.

0992664983001 | Mafaye S.A. 2017 $2.245,67 $2.304,02 0,55%

1792420180001 | COMpania Internacional 2017 | $179.515,00 $179.515,00 42,73%
Hidroprotec S.A.
Impleseg Implementos de

1792422418001 | Seguridad Industrial Cia. 2017 | $50.089,47 $54.353,85 12,94%
Ltda.

1792486866001 | Vorkmed Salud 2017 | $51.265,63 $51.282,84 12,21%
Ocupacional S.A.

0992907053001 | Safetyone S.A. 2017 | $37.079,23 $37.079,23 5,13%

Adoptado de SUPERCIAS, Portal de Informacion, Estados Financieros por Rama C3290.31
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Tabla 4 Estructura de la Industria G4540.01

CIIU G4540.01: Venta de motocicletas, incluso ciclomotores (velomotores), tricimotos.

RUC Razon Social Afo | Marca Ingresos por Ventas | Porcentaje de
la Industria
$77.971.446,00

0990009732001 | Compafiia General de 2017 | Suzuki $ 8.194.798,97 | 10,51%
Comercio y Mandato S.A.

0190365751001 | Indian Motos Inmot S.A. 2017 | Bajaj $ 5.590.552,68 |7,17%

1792014166001 | Unnomotors Cia. Ltda. 2017 | Motor $ 6.253.309,97 | 8,02%

Uno

0190171256001 | Kronreif Trunkenpolz 2017 | KTM $ 3.173.214,80 |4,07%
Mattinghofen del Ecuador
Cia. Ltda.

0190007510001 | Almacenes Juan Eljuri 2017 | Yamaha | $ 615.974,42 | 0,79%
Cia. Ltda.

0990304211001 | Industrias Motorizadas 2017 | Honda $ 935.657,35 | 1,21%
Indumot S.A.

0992594926001 | Motorcycle Assembly — 2017 | Shinera | $ 8.865.353,41 | 11,37%

Line of Ecuador S.A.

y
Adoptado de SUPERCIAS, Portal de Informacion, Estados Financieros por G4540.01

Tabla 5 Estructura de la industria K6512.01

CIlU K6512.01 Suministros de servicios de seguros distintos de los seguros de vida: seguros de
accidentes y contra incendios, seguros médicos, seguros de viajes, seguros de cosas, seguros de
transporte por carretera, maritimo y aéreo, seguros contra pérdidas pecuniarias y de responsabilidad civil.
Principales empresas que cotizan y aseguran motocicletas en el Ecuador.

RUC Razon Social |Afio  [Prima emitida  |Porcentaje de la [Prima emitida |Porcentaje de
por ventas de Industria por ventas de [prima emitida
polizas de $486.799.606,4 |pdlizas de por seguros de
vehiculos motocicletas  |motocicletas
1791240014001 |Qbe Colonial [2017 |$72.570.165,52 |14,91% $2.975.376,79 (4,10%

(Ahora
Zurich)
1790516008001 |Chubb 2017 [$31.203.048,73 |6,41% $499.248,78 [1,60%
Seguros
Ecuador S.A.
1790475247001 |AIG 2017 |$24.410.461,18 |5,01% $781.134,76  [3,20%
Metropolitana
Adoptado de SUPERCIAS, Portal de Informacion, Estados Financieros por K6512.01

2.1.3.2 Amenaza de nuevos competidores (ALTA)
‘Los competidores potenciales con posibilidades de entrar al mercado

constituyen una amenaza que la empresa debe limitar y contra la cual debe
protegerse” (Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello, 2009).

Por un lado, la amenaza de nuevos competidores en este negocio es alta debido
a que la elaboraciéon del producto final no es complicada, no se necesita una
inversion inicial elevada y personas o empresas que conozcan del mercado

podrian empezar a imitar el giro del negocio. También se considera alta debido
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a que la organizacion no registra patentes para la elaboracion de Tear Offs, esto
se debe a que el producto no es nuevo y existe actualmente en el mercado. Por
otro lado, tener el conocimiento del proveedor correcto de las laminas de
polimero de cloruro de vinilo, es un factor determinante al momento de ejecutar

un proyecto similar.

2.1.3.3 Amenaza de Productos sustitutos (BAJA)
“Los productos sustitutos pueden desempefiar una misma funcién para el

mismo grupo de clientes, pero se basan en diferentes tecnologias. (...),
los productos sustitutos van de la mano con la definicion de un mercado,
es decir, es el “conjunto de todas las tecnologias para una funcién dada y
para un grupo de clientes dado”. Tales productos constituyen una
amenaza permanente, porque la sustitucion siempre es posible”. (Jean -

Jacques Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello, 2009)

La amenaza de productos sustitutos es baja. Se debe recalcar que los productos
sustitutos en este caso no se los puede encontrar o son perjudiciales para la
salud. Las unicas maneras de sustituir este producto, es no usar la gafa para el
casco off road o a su vez, no usar el visor del casco integral, lo cual en ambas
circunstancias resulta perjudicial para la salud. Adquirir nuevos visores o gafas
para los cascos podria funcionar como productos sustitutos pero resultaria muy

costoso..

2.1.3.4 Poder de negociacion de los clientes final (BAJA)
“Los clientes asumen un poder de negociacion frente a sus proveedores.

Pueden influir en la rentabilidad potencial de una empresa al forzarla a
recortar los precios, demandar servicios mas extensos o mejores
facilidades de crédito o, incluso, posicionar a un competidor frente a otro”.
(Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello, 2009)

El poder de negociacion con los clientes en este caso es bajo. Al ofrecer mayor
cantidad de producto, igual calidad y a un menor costo en comparacion al
mercado, éste sera mas atractivo. De esta manera, la empresa creara fidelidad
con el cliente y por consiguiente espera obtener mayores ventas. Los
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consumidores actuales de Tear Offs importados en el Ecuador, estan
acostumbrados a gastar un promedio de 18,00$ a $20,00 por veinte unidades
del producto. Por la venta de Tear Offs producidos nacionalmente se espera una
reduccidén considerable en los costos, dando como resultado que la empresa
pueda ofrecer mas cantidad (hasta treinta unidades) por el precio de $18,00. Por
su parte, la estrategia cross selling que se establecera en este plan de negocios
para los segmento Concesionarios y Aseguradoras, tendra como fin entregar un
“Kit de Emergencia” a quienes adquieran una motocicleta o un seguro para su

motocicleta, promoviendo asi el uso de Tear Offs en los ciudadanos

2.1.3.5 Poder de negociacion de los proveedores (BAJA)
“Los proveedores pueden ejercer un poder de negociacion a través del aumento

de precios al distribuir, reducir la calidad del producto o limitar las cantidades que
venden a un determinado cliente”. (Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci;
Carlos Sicurello, 2009).

El poder de negociacion que tiene la empresa con los proveedores en este caso
es bajo, esto se debe a la cantidad de proveedores de plastico PVC que existen
actualmente en China. De esta manera, la empresa podria negociar la calidad y
el costo a su conveniencia. Es positivo para la organizacion porque permite

negociar en base a la rotacidn del producto y asi obtener una mayor rentabilidad.

2.1.3.6 Rivalidad entre competidores (MEDIA)
En el mercado del segmento Extreme Sports, una de las primeras amenazas

entre competidores que se debera enfrentar la empresa es la posible disminucion
en el precio del producto importado.

Si bien es cierto, en el Ecuador no existen empresas relacionadas
especificamente a la elaboracién y comercializacién de Tear Offs, existen
tiendas especializadas de motocross que comercializan el producto importado.
Estas en conjunto con los distribuidores de la marca en Estados Unidos podrian,
al percibir una disminucion en sus ventas, realizar ajustes en los costos y el
precio final. Este es el caso de la marca “100%”, que segun informacion obtenida
de primera mano por parte de las tiendas que los distribuyen, manifiestan que:
‘Los Tear Offs que mas se venden, son del modelo de gafa “100%” y que
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posiblemente ocupa el 90% del total del mercado” (Garrido, 2018). Este factor
es crucial ya que al momento de incursionar en el mercado, la marca “100%” se
va a ver afectada si sus ventas disminuyen y rapidamente implementarian

estrategias para lograr reducir sus costos y precio final.

Para el segmento Concesionarios y Aseguradoras, el mercado no se encuentra
explotado. Esto abre las puertas a la empresa hacia un nuevo oceano azul,

generando asi un reto y una oportunidad de rapido desarrollo.

2.1.4 Matriz EFE
Tabla 6 Evaluacion de Factores Externos (Matriz EFE)

Oportunidades Ponderacion | Calificacion Puntuacion Final
China es el proveedor nimero uno de plastico en 0,11 3 0,33
el mundo
Existen 137 almacenes de venta de motocicletas 0,07 2 0,14
en el Ecuador
Cada vez mas personas utilizan Tear Offs en el 0,11 4 0,44
Ecuador
Industria, C3290.31, en auge 0,01 2 0,02
Aumento en la tendencia a usar motocicletas en el 0,11 4 0,44
Ecuador
Identificacion de un Oceano Azul 0,06 3 0,18
La industria de venta de motocicletas genera 0,04 3 0,12
alrededor de $77.971.446 al afio

Amenazas Ponderacion | Calificacion Puntuacién Final

Inestabilidad Politica 0,08 3 0,24
Aceptacion del producto nacional 0,11 4 0,44
Bajas relaciones comerciales con los distribuidores 0,04 2 0,08
Alta amenaza de nuevos competidores 0,12 4 0,48
Rivalidad entre competidores 0,09 3 0,27
Elevados impuestos en la importacién de acetatos 0,01 3 0,03
Costos elevados 0,04 4 0,16
Total 1 3,37

Se estima un rendimiento superior a 3,37 %.

21.5 Conclusiones
2511 Conclusiones del Analisis PEST
e China cuenta con la tecnologia adecuada para proveer acetatos transparentes

PVC de alta calidad para la empresa.
e La demanda de Tear Offs en el Ecuador es cada vez mayor.
e Cada vez mas ecuatorianos eligen motocicletas como medios de transporte.

e Las relaciones comerciales entre Ecuador y China van en aumento.
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2.51.2 Conclusiones del Analisis PORTER
e El ingreso de nuevos competidores al mercado sera inevitable, la empresa

debera trabajar en estrategias para ser cada vez mas competitivo y rentable.

e Debido a que no hay productos sustitutos en el mercado, la empresa debera
enfocarse en los productos que ofrece la competencia.

e La empresa puede escoger a su proveedor en base a su conveniencia de
tiempos de entrega, costos y calidad.

e El elevado costo actual de los Tear Offs importados, genera a la empresa, un

poder de negociacion bajo con los clientes.

M. CAPITULO: ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Segmento de mercado
Debido a que los Tear Offs son articulos de proteccion que cubren el visor o la
gafa del casco de los motociclistas y a que, por ley, el uso de casco mientras se
conduce una motocicleta en el Ecuador es obligatorio; la segmentacion utilizara

como referencia al numero de motocicletas en el Ecuador.

Segmentacion geografica: “A nivel nacional existe un registro de 529.888

motocicletas matriculadas” (INEC, 2018).

Segmentacion demografica: Debido a que las aseguradoras solamente cotizan
motocicletas de hasta 10 afios de antigledad, se debe tomar en cuenta
solamente las motocicletas dentro de ese rango de fabricacién. “El 53,91% de
las 529.888 motocicletas en el Ecuador estan entre 0 y 10 afios de fabricacion,
es decir 285.663 unidades” (INEC, 2018).

Segmentacién conductual: Puesto que el proyecto se encuentra en su etapa
inicial, este plan de negocios se enfocara en distribuir el producto a las marcas
de motocicleta mas conocidas como: Kawasaki, Honda, Suzuki, KTM,
Husqvarna, Yamaha, Shineray, Motor Uno, Bajaj. “Estas marcas ocupan el
47,19% de las 285.663 unidades” (Aeade, 2017). De esta manera, se puede

deducir que la poblacion objetiva es 134.804 potenciales clientes.
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Es necesario precisar que “En el 2015, 2016 y 2017 las ventas de motocicletas
en el Ecuador fueron de 89.484, 74.213 y 94.350 unidades respectivamente”
(Aeade, 2017), lo cual deja un promedio de 86.016 nuevos posibles clientes

anuales.

En conclusién, el mercado objetivo de los productos que ofrecera la empresa
esta compuesto por 134.804 clientes anuales. Cabe recalcar que, de las 134.804
motocicletas, “770 son motocicletas estilo Off Road” (Moto Magazine, 2015).
Debido a esto, el segmento Extreme Sports estara compuesto por 770 posibles
clientes y que los segmentos Concesionarios y Aseguradoras estaran
compuestos por 134.034 posibles clientes.

N=134.804

3.2 Definiciéon del problema y objetivos

Esta investigacion surge por el malestar que se percibe por parte del segmento

Extreme Sports sobre el elevado precio del producto importado y la posibilidad

de la generar un Tear Off universal para los segmentos Concesionarios y

Aseguradoras. Los clientes potenciales de este producto suman 134.804 y los

productos a ofrecer en cada segmento son los siguientes:

e En el segmento denominado Extreme Sports, el producto que la empresa
ofrecera es un “Empaque Deportivo”. Cada empaque deportivo contendra
treinta unidades de Tear Offs de la misma calidad que el producto importado.

e En los segmentos Concesionarios y Aseguradoras, el producto a ofrecer por
la empresa es un “Kit de Emergencia”. Cada Kit contendra cinco unidades de

Tear Offs genéricos y tres pines adheribles al visor del casco.

De esta manera se plantea la pregunta para la investigacion: ¢ Cual es el nivel
de aceptacion de los Tear Offs en los mercados objetivos Extreme Sports,

Concesionarios y Aseguradoras?
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3.2.1 Objetivo General:
Conocer el nivel de aceptacidn que tienen los Tear Offs en los distintos mercados

objetivos mediante la investigacion cuantitativa y cualitativa.

3.2.2 Objetivos Especificos:

e Analizar la importancia del “Kit de Emergencia” en los segmentos
Concesionario y Aseguradoras.

e Estimar la frecuencia con la que los deportistas adquieren Tear Offs.

e Determinar los lugares en los que los posibles clientes les gustarian encontrar
los distintos productos.

e Conocer los medios de comunicacion que mas utilizan los posibles clientes en
los distintos segmentos.
Identificar los precios que los distintos segmentos estan dispuestos a pagar
por sus respectivos productos.

3.3 Metodologia de la investigacion y herramientas

Las investigaciones cualitativa y cuantitativa conforman esta metodologia.

3.3.1 Investigacion Cualitativa
“La investigacion cualitativa (...) se utiliza en la investigacion exploratoria (...)
para definir el problema o desarrollar un enfoque. En el desarrollo de un enfoque,
la investigacion cualitativa con frecuencia se utiliza para generar hipétesis e
identificar variables (...)". (Malhotra, Investigacion de Mercados, 2008)

En esta investigacion se utilizaron dos técnicas: entrevistas y grupo focal.

3.3.2 Investigacion Cuantitativa
La investigacion cuantitativa es una “Metodologia de investigaciéon que busca
cuantificar los datos y que, por lo general, aplica algun tipo de analisis
estadistico” (Malhotra, Investigaciéon de Mercados, 2008).

En esta investigacion se utilizaron encuestas por medio del internet.
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3.4 Recopilacion de Datos Cuantitativos y Cualitativos

3.4.1 Investigacion Cualitativa
3.4.1.1 Entrevistas a expertos
En esta investigacion se realizaron dos entrevistas a expertos:

1. Diego Esparza de 26 afos, su trayectoria empez6 desde los 4 afios de
edad en competencias de motocicleta y bicicleta. Fue Campedn Provincial
de Motocross y Harescramble en los afios 2005 y 2006 en .

2. Milton Garrido de 50 afos, es duefio y fundador de la tienda
Motoaccesorios. Este espacio cuenta con de 15 afos importando,
distribuyendo y vendiendo accesorios para motociclistas.

3.4.1.2 Grupo Focal
El grupo selecto para el desarrollo de esta actividad fueron personas que han
utilizado Tear Offs alguna vez en su vida o tienen conocimiento de la importancia

del uso de los mismos, disefiadores graficos y expertos en el area empresarial.

3.4.2 Investigacion Cuantitativa

3.4.2.1 Hipétesis Nula (HO) e Hipotesis Alternativa(H1)
Para los tres , los porcentajes de aceptacion (6) deberan ser mayor a 50%.
Dando como resultado: HO: 6>50% ; H1: 6<50%

Tabla 7 Tamano de la Muestra

Segmentos

Variables Muestrales Extreme Sports Concesionarios y Aseguradoras
% de Aceptacion (8)= HO: 8>50% ; H1: 8<50% HO: 8>50% ; H1: 6<50%
N= 770 134.034
p= 50% 50%
9= 50% 50%
Nivel de Confianza (Z)=

95% 95%
Error Aceptable(d)= 5% 5%
n= 257 384

La muestra que se requiere para el estudio del segmento Extreme Sports es de
288 encuestas, pero por motivos acadeéiscos se realizaron 50. La muestra que
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se necesita para el estudio del segmento Concesionarios y Aseguradoras es de

384 encuestas, pero por motivos académicos se realizaron 57.

3.4.2.2 Encuesta

Al ser un muestreo no probabilistico, se seleccionaron a las personas que

cumplian con los requisitos para la realizacion de las encuestas. Para el

segmento Extreme Sports se seleccionaron a personas que practican deportes

en motocicleta y/o bicicleta. Por su parte para los segmentos Concesionarios y

Aseguradoras, se escogieron a personas usan o han usado motocicletas como

medios de transporte.

3.5 Resultados cualitativo y cuantitativo
3.5.1 Resultados de las entrevistas a expertos

Los resultados presentados a continuacion surgieron de las entrevistas realizada

a Milton Garrido y Diego Esparza (Véase anexos 3,4):

e En la actualidad los Tear Offs solamente son ofrecidos a personas que
practican deportes como motocross, dowhill, entre otros.

e Debido a los altos aranceles y salvaguardas que mantiene el Ecuador hacia
los bienes de consumo especial como Tear Offs y otros accesorios, las ventas
se han visto afectadas.

e Segun las ventas mensuales en el almacén “Motoaccesorios”, la marca de
goggles y de Tear Offs que mas adquieren los clientes son de la marca

“100%”. El porcentaje de ventas que ocupa esta marca es del 90%.

El cliente muchas veces solicita mas cantidad a un menor precio.

3.5.2 Resultados del grupo focal
Los resultados presentados a continuacion fueron recopilados del grupo focal
(Véase anexo 5)
e Todos los participantes sefalan que el producto es necesario, ya que,
disminuye el riesgo a tener accidentes.
¢ Un 75% de los participantes concuerdan que la frecuencia de uso de Tear Offs
aumenta cuando el individuo asiste regularmente a competencias.

e El material de los Tear Offs debe ser delgado y transparente.
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Cinco de los ocho colaboradores perciben al precio actual de los Tear Offs
importados como elevado.

Tres participantes dicen que conducir con Tear Offs, genera confianza.

3.5.3 Resultados de las encuestas

Segmento Extreme Sports:

Un 80% de los encuestados son personas entre los 21 y 35 afos. (Véase
anexo 8)

Un 50% de los encuestados indica que los Tear Offs son necesarios para la
practica de sus deportes. Un 32% de los encuestados de acuerdo con su uso
y un 16% de los encuestados lo aprueba (Véase anexo 9).

Por un lado, la mayor cantidad de encuestados (48%) dice adquirir Tear Offs
una vez cada tres meses. Por otro lado, si tomamos en cuenta la frecuencia
absoluta de los encuestados que adquieren Tear Offs una vez al mes, dos
veces al mes y tres veces al mes, resultaria que, alrededor de un 78% de los
encuestados adquieren Tear Offs una vez al mes (Véase anexo 10).

Segun el modelo Van Westendorp, el precio que los clientes estan dispuestos
a pagar por un “Empaque Deportivo” de treinta unidades es $18,00 dodlares
(Véase anexo 11).

Un 92% de los encuestados indica que el costo es un factor determinante al
momento de adquirir Tear Offs (Véase anexo 12).

Segun los resultados sobre las marcas de goggles que mas prefieren los
ecuatorianos, en primer lugar un 46% de los encuestados usa la marca de
gafa 100%, en segundo lugar se encuentra la marca Oakley con 16%, en
tercer lugar se encuentra la marca Scott con 12%, en cuarto lugar la marca
Dragon con 10% y en quinto lugar las marcas Fox y Spy con 4% cada una
(Véase anexo 13).

Segmento Concesionarios y Aseguradoras:

Segun los resultados de los encuestados seleccionados, un 66,7% de los
encuestados dice que utiliza su motocicleta como medio de transporte, un
31,6% dice que lo hace solamente a veces y tan solo un 1,7% no las utiliza

como medio de transporte (Véase anexo 16).
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Un 98,2% de los encuestados indica que ha tenido problemas relacionado con
la visibilidad a causa de malas condiciones climaticas u otros factores
externos al momento de conducir motocicleta (Véase anexo 17).

Un 40,4% de los encuestados mira al uso de Tear Offs como muy importante,
un 43,1% mira el uso de Tear Offs como importante y solamente un 17,5% de
los encuestados mira al uso de Tear Offs como indiferente (Véase anexo 18).
El precio promedio que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar
por un “Kit de Emergencia” es $5,00 ddlares. (Véase anexo 19)

Los tres cascos mas utilizados de quienes utilizan sus motocicletas como
medios de transporte son Integrales con un 43,9%, Off Road con un 38,6% y
Adventure con un 12,3% (Véase anexo 20).

3.6 Conclusiones
3.6.1 Segmento Extreme Sports:
El mercado objetivo son clientes entre los 21 y 35 afios.

Los modelos de Tear Offs mas utilizados en el Ecuador son: 100%, Oakley,
Dragon, Scott, Fox y Spy.

El precio por un Empaque de Tear Offs con treinta unidades para el
consumidor final debe ser de $18,00 dolares.

Los clientes buscan mas unidades a un menor precio.

Uno de los lugares preferidos por los clientes para encontrar Tear Offs son

tiendas especializadas.

3.6.2 Segmentos Concesionarios y Aseguradoras:
Casi todos los encuestados concuerdan haber tenido problemas relacionados

a la vision debido a factores externos al momento de conducir sus
motocicletas.

Las personas con mayor experiencia detallan que el nuevo producto a ofrecer
sera muy importante al momento de conducir una motocicleta.

El precio determinado del “Kit de Emergencia” para el consumidor final es de
$5,00.
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e Los modelos de cascos mas utilizados por este tipo de clientes son Integrales,
Off Road y Adventure.

V. CAPITULO: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Detalle de la oportunidad de negocio:
Las oportunidades de negocio que se mencionan a continuacion se realizaron

en base al analisis previamente elaborado del entorno, la industria y del cliente.
Estas establecen un posible emprendimiento rentable a lo largo del tiempo que
consiste, por una parte, en la reduccion del precio y aumento en la cantidad de
Tear Offs que se ofertan al segmento Extreme Sports y, por otra parte, en la
creacion de un Tear Off genérico para los segmentos Concesionarios y
Aseguradoras.

En el analisis del entorno resalta a China como el principal proveedor de plastico
a nivel mundial, este factor genera una fuerte oportunidad para el proyecto en
cuanto al intercambio de tecnologia, innovacion y bajos costos para la
organizacion. A esto se suma el poder adquisitivo que tiene el Délar frente al
Yuan chino. Otra oportunidad se percibe por medio del aumento en las
importaciones de la partida arancelaria a la que pertenecen los Tear Offs en el
Ecuador (9004.90.90.00), por medio de este incremento, se puede deducir que
la demanda de este tipo de productos es cada vez mayor. De la misma manera
lo hace la cantidad de motocicletas registradas en el Ecuador que “Desde 2008
hasta 2016 la cantidad de motos matriculadas aumenté de 85.918 a 477.918, es
decir, seis veces mas” (El Comercio, 2018). Estos datos también son reflejados
en el aumento en la tasa de crecimiento de los ultimos cinco afos en 8,86% de
la industria perteneciente a la “Venta de motocicletas, incluso ciclomotores
(velomotores), tricimotos. ClIU G4540.0”. (SAIKU, 2019).

Las oportunidades que se generan en base al analisis del cliente provienen por
parte del grupo focal, entrevistas a expertos y encuestas realizadas a posibles

clientes.
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Las oportunidades encontradas en el grupo focal detallan la utilidad que brindan
los Tear Offs a quienes los portan, haciendo un hincapié en aquellas personas
que practican constantemente y en aquellas que pelean los primeros puestos en
los campeonatos. El elevado costo del producto importado genera una
oportunidad para que la empresa se desarrolle comparativamente, los clientes
dicen ser susceptibles al precio.

Las oportunidades encontradas en las encuestas establecen que, el precio
elevado y la poca cantidad de Tear Offs por paquete, causa malestar en un 68%
de los clientes (se tom6 como base el porcentaje de respuestas de la pregunta
19 en la encuesta al cliente del segmento Extreme Sports), quienes en su
mayoria determinan a éste, como un factor determinante para su adquisicion. Se
encontré también un potencial mercado en los segmentos Concesionarios y
Aseguradoras, el mismo podria ser considerado como un océano azul. Este
mercado tiene una necesidad latente que no ha sido satisfecha por ninguna
organizacion hasta el momento. Un 82,5% (este porcentaje proviene de las
respuestas 4 y 5 de la pregunta 3 en la encuesta al cliente del segmento
Concesionarios y Aseguradoras) de los ciudadanos que utilizan sus motocicletas
como un medio de transporte aprueba el uso de Tear Offs. Ellos estan que el
uso de un “Kit de Emergencia” es un articulo de suma importancia. Un informe
de la Agencia Nacional de Transito detalla que: “Ciento cinco personas
fallecieron en el afilo 2017 en el Ecuador a causa de condiciones ambientales y
no mantener la distancia adecuada entre vehiculos” (Ant, 2018). En este
porcentaje de victimas se evidencié que la falta de Tear Offs en malas
condiciones climaticas pueden ser un causal de aumento en este tipo de
accidentes.

Las oportunidades encontradas en las entrevistas no son muy favorables para el
producto. Por una parte, Diego indica que existe una gran oportunidad en la
existencia de un mercado objetivo que necesita ser abastecido por el producto
elaborado en el Ecuador. Por otra parte, Milton quién ha estado por mas de 15
afnos en el mercado deportivo indica que las oportunidades para una empresa

que solamente se dedique a la elaboracion y comercializacion de Tear Offs
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nacionales no es rentable, esto se debe a la poca demanda y rotacion que tiene

el producto en el mercado.

4.2Necesidad
La necesidad se fundamenta en la poca accesibilidad econémica que tienen

algunos deportistas ecuatorianos para comprar Tear Offs, sumado al
desconocimiento de la importancia del uso de este producto por parte del
ciudadano habitual que utiliza su motocicleta como medio de transporte. La
desvalorizacion del uso de los Tear Offs por parte del ciudadano en general se
debe a la creencia de que estan destinados solo a personas con poder
adquisitivo elevado y para los que se dedican a deportes extremos. Otra
necesidad, es la inexistencia de campafas de sensibilizacion por parte del
gobierno de turno y la comision de transito con relacion al uso de Tear Offs en
condiciones ambientales criticas, con el fin, de precautelar la seguridad de los
ciudadanos. La carencia de estos elementos se convierte en factores

fundamentales para la incorporacion de este plan de negocios en el Ecuador.

4.3Conclusiones
Los clientes actuales que adquieren Tear Offs solicitan que los productos que se

oferten al publico sean mas baratos y contengan mayor cantidad de producto.
Se establece la existencia de un oceano azul en el mercado integrado por los
segmentos Concesionarios y Aseguradoras.

El poder establecer relaciones comerciales con proveedores Chinos es
beneficioso para el proyecto, sus conocimientos y calidad en el proceso de
produccion, generaran valor al producto final y fidelidad al consumidor.

Por medio de la importacion de grandes cantidades, se espera reducir los costos
Yy, en consecuencia, contar con mayor margen de negociacion frente a los
proveedores.

Se establece un aumento constante en la demanda de Tear Offs, el mismo se
encuentra respaldado por el incremento de las importaciones de Tear Offs
ofertados por la competencia, el aumento en el registro de motocicletas en los

ultimos afos y la suma de motocicletas vendidas en el Ecuador.
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V. CAPITULO: PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing
Para iniciar se debe tomar en cuenta que la ventaja competitiva que mantienen

los productos en el segmento Extreme Sports de este plan de negocios es una

ventaja competitiva operativa enfocada al costo. “Esta se basa en la

superioridad de la empresa en manejar el control de costos, la administracién y

la gestidon del producto; ésta puede dar mayor valor al productor al permitirle

tener un costo unitario mas bajo que su competidor prioritario” (Jean - Jacques

Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello, 2009).

Para los segmentos Concesionarios y Aseguradoras, la empresa contara con

una ventaja competitiva estratégica, esta consiste en cubrir una demanda que

no ha sido satisfecha por ninguna otra empresa hasta el momento. Por medio de
la realizacién de actividades nuevas y diferentes a la de sus rivales, la empresa
podra cubrir necesidades latentes en nuevos mercados objetivos.

Segmento Extreme Sports — Liderazgo en Costos:

La estrategia que se tomara para este segmento sera una estrategia de liderazgo

en costos. Una estrategia de liderazgo en costos
“implica una vigilancia minuciosa de a) los gastos de funcionamiento, b)
las inversiones en productividad que permiten valorar los efectos de
experiencia, c) los costos de disefio del producto y d) la minimizacién de
los costos de servicios, ventas, publicidad, etc. El bajo costo en relacion
con los competidores es la preocupacion principal del total de la
estrategia” (Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello,
2009).

Por medio de la importacion de acetatos transparentes desde la China, la

empresa espera reducir notablemente sus costos y de esta manera poder ofertar

mas cantidad del producto a un menor precio.

Segmentos Concesionarios y Aseguradoras - Especialista:

La estrategia que se utilizara para este segmento es una estrategia especialista.
“consiste en concentrarse en las necesidades de un segmento particular,
un grupo de compradores o un mercado geografico, sin intentar cubrir
todo el mercado. Se busca tomar un objetivo restringido y abastecerlo de

manera mas eficaz que los competidores, quienes se encuentran
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abasteciendo al mercado total” (Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci;
Carlos Sicurello, 2009).
Para este segmento, la empresa creara un Tear Off universal que se adapte a
cualquier tipo de gafa o visor para casco y de esta manera poder satisfacer las
necesidades latentes que no habian sido cubiertas por ninguna otra

organizacion.

Estrategia de Posicionamiento:

Segmento Extreme Sports:

“Algunas empresas pueden utilizar el precio como una forma de ser diferentes
frente a la competencia”. (Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci; Carlos
Sicurello, 2009). En este caso la diferenciaciéon adoptada para este segmento
sera la de menor precio. En un inicio, y debido a que la empresa ingresara por
primera vez en el mercado, ésta entregara el producto a un precio mas
econdmico a sus distribuidores. De esta manera, se espera que los
distribuidores obtengan mayor margen de utilidad y que el producto pueda entrar
con mayor facilidad al mercado.

Segmentos Concesionarios y Aseguradoras:

Para estos segmentos el factor de diferenciacion recae sobre la innovacién del
producto universal que se coloca en el visor o en la gafa para cascos y en el
establecimiento de nuevas fronteras, es decir “ir alla de la demanda”. De igual
manera que en el segmento Extreme Sports y con el fin de lograr en el mercado,
y otorgar mayor margen de utilidad a los distribuidores, la empresa reducira el
precio a los distribuidores.

511 Mercado Objetivo
La seleccién de los mercados objetivos se realizé tomando en cuenta el mercado

actual de Tear Offs en el Ecuador y la falta de conocimiento de este articulo por
los ciudadanos que se trasladan de un lado a otro en sus motocicletas. De
acuerdo con el analisis de segmentacion de los distintos productos y sus
segmentos, se determinaron criterios distintos para los tres mercados objetivos:

Segmento Extreme Sports:
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La empresa pretende dirigirse a este mercado en todo el Ecuador hacia personas
entre 21 — 35 anos de edad, que utilicen cascos off road, goggles de marcas
como 100%, Oakley, Dragon, Scott, Fox y Spy, y que también busquen adquirir
Tear Offs a menor precio y mayor cantidad. De esta manera se espera que
alrededor de 770 personas prefieran adquirir Tear Offs elaborados en el
Ecuador.

Segmentos Concesionarios y Aseguradoras:

Por medio de alianzas estratégicas con los concecionarios, aseguradoras y
tiendas de distribucion de las marcas mas comerciales de motocicletas en el
Ecuador como Kawasaki, Honda, Yamaha, KTM, Husqvarna, Shineray, Suzuki,
Motor Uno y Bajaj, la empresa ofrecera “Kits de Emergencia” a los clientes
ecuatorianos que esten préximos a adquirir una nueva motocicleta. El mercado
objetivo anual en este segmento es de 134.034 clientes, por lo tanto se espera

un mercado objetivo mensual de alrededor de 11.139 clientes.

5.1.2 Propuesta de Valor:
Segmento Extreme Sports:

“‘Paquetes Deportivos”. La propuesta de valor que la empresa brinda en este
producto recae sobre la disminucion en los costos de elaboracién de Tear Offs
lo cual, se convierte en una disminucién notable en el precio final del producto.
De esta manera la empresa, por medio de un buen manejo en sus procesos,
generara ahorro en la economia de los clientes.

Segmentos Concecionarios y Aseguradoras:

“Kits de Emergencia”. La propuesta de valor que la empresa brinda en este
producto recae sobre la elaboracion de un Tear Off universal que se adapte a
cualquier tipo de gafa o visor para casco. La diferenciacion del producto para la
creacion de valor para la empresa y los clientes en el mercado se vera marcada

por actividades primarias y secundarias:

Compras: La adquisicion del Polimero de Cloruro de Vinilo por parte del mayor
exportador de plasticos a nivel mundial como lo es China, garantiza la calidad y
confiabilidad de los materiales.
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Operaciones: El cross selling que la empresa manejara en el proceso de corte
de las laminas de acetato PVC en sitios que brindan servicio de troquelado,
garantizara la eficaz elaboracion de Tear Offs. Para esto, segun los resultados
del analisis al cliente y de entrevistas, se establecieron los modelos de goggles
populares en el Ecuador.

Almacenamiento y Distribucién: Ya que los Tear Offs, son articulos que ocupan
poco espacio, el almacenamiento y distribucion hacia tiendas especializadas

sera un factor favorable para la empresa.

Ventas y Marketing: Para lograr reconocimiento en el Segmento Extreme Sports,
la empresa patrocinara a tres de los mejores exponentes de deportes off road en
motocicleta. Por su parte en los Segmentos Concesionarios y Aseguradoras,
para llegar al consumidor final que usa su motocicleta como medio de transporte,
la empresa realizara campanas de concientizacion del uso de este articulo en

dias con condiciones climaticas poco favorables.

Servicio al Cliente: En cuanto al servicio al cliente, la empresa ofrecera un
manual en el que se detallen los distintos pasos de armado de los Tear Offs en
la gafa o en el visor del casco. Por otro lado, de acuerdo con el analisis del
cliente, se conformara un grupo de tres personas que asistiran regularmente a
estos eventos deportivos con el fin de brindar el servicio de armado de Tear Offs
en las gafas a aquellas personas que adquirieron el producto de la empresa.

5.2 Mezcla de Marketing
Segun Kotler y Armstrong, “La mezcla de marketing es el conjunto de

herramnientas de marketing que la empresa combina para producir la respuesta
que desea en el mercado meta. La mezcla de marketing consiste en todo lo que
la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto”. (Philip Kotler
y Gary Armstrong, 2013). Las herramientas que utilizan la mezcla de marketing

son las cuatro P.
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5.21 Producto
“Significa la combinacién de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado

meta” (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2013).

Tabla 8Marketing del Producto

La principal funcién que cumplen los Tear Offs, se asemeja
mucho a la funcién que cumplen las plumas en los
parabrisas del carro, una vision correcta a quien los utiliza.

Los Tear Offs dirigidos a los segmentos Aseguradoras y
Concesionarios, contaran con una linea en el medio del
visor.

Esta linea, permitira a quien los porta, mantener una
distancia prudente con el vehiculo que antecede y los
vehiculos que circulen lateralmente.

Los Tear Offs se colocan uno sobre otro, de manera en que
se pueda desprender uno por uno desde el externo hasta
el interno.

Los Tear Offs protegen a la gafa o al visor del casco, de
impurezas externas que pueden afectar la visivilidad del
conducor de moto o bicicleta.

3rd Pin Option

El mayor valor que otorga el uso de Tear Offs, es el de

proteger la vida de quien los utiliza, ya que en caso de que ‘«' n
exista una obstruccion en la visibilidad, el conductor correria | —— ==~ - —=— N U
. . a . A}
el riesgo de sufrir algin accidente. \\ ﬁ
o
\\\

2 Mil Tearoffs For Easy Stacking Long Easy To Pull Tab

Calidad: Los niveles de calidad en estos productos seran medidos en base a la calidad de . La utilizacién
de guantes de para el armado de los distintos paquetes de Tear -Offs, permitira la de unidades
manchadas, por otro lado la produccién a escala permitira que los productos disponibles para los clientes
siempre.

Caracteristicas del Producto: La creacion de un nuevo Tear - Off universal dirigido al segmento de
personas que utilizan sus motocicletas como medios de transporte, es una nueva y valiosa caracteristica
que permitird competir a la empresa en segmentos que no sido explotados por la competencia. De igual
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cliente potencial.

Dragon, Scott, Fox y Spy.

La marca denominada para la empresa es Cangahua. La palabra
Cangahua viene del idioma Kichua que significa "Tierra dura y estéril".
En el Ecuador, Cangahua se le denomina al endurecimiento de un
pedazo de tierra después de haber estado en contacto con el agua.

Esta marca trata de expresar la relacién que existe entre los elementos
que se encuentran en el piso con las condiciones ambientales. También
el nombre trata de representar a la nacionalidad de la marca (Ecuador)
y, debido a que es tierra compacta, a la unién en la organizacion.

Los colores elegidos para esta marca son el blanco, el rojo y el negro. El
color blanco representa a la vida y a la pureza. El color rojo representa
a la competitividad y los problemas a los cuales las personas se
enfrentan dia a dia . El color negro representa a la elegancia a la manera
en la que se resuelven los problemas.

Las tres blancas por debajo tratan de representar la simplicidad del
producto, a su vez el valor que otorga a quien los usa y la forma de uso
de los Tear Offs, que se sobreponen uno sobre otro.

El largo del empaque es de 31,5cm, el ancho es de 10cm y grosor es de
0,15cm.

El empaque disefiado para los productos de la empresa Cangahua
permite guardar las unidades necesarias que el cliente requiera y brinda
la facilidad de extraer el numero correcto que el cliente decida utilizar, sin
que el resto de unidades se vean manipuladas y manchadas.

El empaque negro ayudara a disminuir la suciedad que se generara por
la manipulacion usual de la caja.

manera el paquete de Tear - Offs de 30 unidades para el segmento Extreme Sports en mejor visto por el

Diseio y Estilo del Producto: El disefio de los Tear - Offs vendra determinado por el modelo de gafa al
que adherido. Por el analisis del , los disefios mas utilizados por los ecuatorianos son 100%, Oakley,

CANG

TEAR OFFS
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de la caja.

En la parte de atras del empaque estara colocada la etiqueta, la misma
informara al consumidor sobre los distintos modelos de Tear - Offs que la
empresa ofrecer y también mostrara el modelo que se encuentra adentro

Tabla 9 Caracteristicas del Producto

Producto: "Kit Deportivo"

Contenido: 30 Tear - Offs transparentes de
0,1'mm de grosor.

Peso: 70 gr.

Producto: " Kit de Emergencia"

Contenido: 3 Tear - Offs transparentes de 0,1mm de
grosor y 3 pines con base doble faz adheribles al casco.
Peso: 25 gr.

~

5.2.2 Precio

“El precio es la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para

obtener los beneficios de tener o util

y Gary Armstrong, 2013).

5.2.2.1 Estrategia de Precios

izar un producto o un servicio” (Philip Kotler

La estrategia escogida para los tres segmentos para los clientes finales, estan

basada en el valor que los clientes otorgan al producto.
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“La fijacion de precios de valor para el cliente utiliza las percepciones de
valor de los compradores como la clave para la fijacion de precios. (...) La
compaiiia evalua primero las necesidades del cliente y sus percepciones
de valor. A continuacién, establece su precio meta basado en las
percepciones de valor del cliente”. (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2013).
Mediante el analisis del cliente previo para cada segmento, se fijaron los precios
de $18,00 para un “Empaque Deportivo” de treinta unidades en el segmento
Extreme Sports y de $5,00 para un “Kit de Emergencia” de cinco unidades en los
segmentos Concesionarios y Aseguradoras. Estos precios estan fijjados dentro

de una linea de productos, los mismos estan fijados acorde al producto.

5.2.2.2 Estrategia de Entrada

Como politica comercial y para que los productos que ofrece la empresa sean
mas apetecidos por los canales de distribucion, la empresa fijara precios bajos
para la penetracién de mercado. “Las empresas establecen un bajo precio inicial
para penetrar el mercado rapida y profundamente con el fin de atraer un gran
numero de compradores con rapidez y ganar una participacion de mercado
grande”. (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2013). Debido a que la empresa no
cuenta con una tienda especifica en la cual se pueda ofertar los Tear Offs
elaborados en el Ecuador, se reducira notablemente el precio para que de esta
manera mas distribuidores se interesen en la oferta del producto. La reduccion
del precio seria de un 44,5% para el segmento Extreme Sports y de un 80% para
los segmentos Concesionarios y Aseguradoras. A consecuencia descuento para
la adquisicion de Empaques Deportivos y Kits de Emergencia por parte de los
distribuidores, se espera un aumento considerable en las ventas del producto
elaborado nacionalmente y un margen de ganancia considerable para cada
distribuidor. De igual manera y por medio de esta estrategia, existe la expectativa
para que mas distribuidores quieran trabajar con la empresa Cangahua.

5.2.2.3 Estrategia de Ajuste de Precio
Este plan de negocios considera que cada distribuidor en cualquier segmento en
el que participe debera utilizar una estrategia de fijacion psicoldgica de precios.
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Una de las caracteristicas que Kotler y Armstron nombran para este tipo de
ajuste de precios es el precio de referencia. “El precio de referencia puede
derivar al observar los precios actuales, recordar los precios pasados o evaluar
la situacion de compra” (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2013). Por un lado, en
el segmento Extreme Sports, los distribuidores podran llegar al cliente final a un
precio de $18,00 ddlares por treinta unidades de producto, de esta manera, se
espera que el cliente final tome como referencia los precios de $18,00 a $20,00
dolares por el producto importado de veinte unidades de la competencia y opte
por el producto que oferta la empresa. Por otro lado, en los segmentos
Concesionarios y Aseguradoras, los distribuidores podran ofertar a un costo de

$5,00, creando una experiencia Unica de seguridad en los consumidores.

5.2.3 Plaza
Tabla 10 Marketing - Plaza

Con el fin de que los productos ofrecidos por la empresa se encuentren a disposicion del cliente en
cualquier momento, la organizacién debera utilizar un canal de distribucién indirecto. Cabe recalcar que
para que estructura de canal se mantenga corta, participaran solamente un intermediario en la
distribucion de productos de cada segmento. De esta manera la empresa no perdera el control de sus
clientes.

Segun el analisis del cliente, en el segmento Extreme Sports, un 54% de los encuestados detall6 que le
gustaria encontrar los Tear Offs en tiendas especializadas. Por su parte en el segmento Concesionarios
y Aseguradoras, un 73,7% detallaron que les gustaria encontrar el producto en tiendas especializadas.

Canal Indirecto

A
[ |
Aduana Serviciode la | Tiendas Especializadas,
empresa Concesionarios y Aseguradoras

La estrategia de distribucién que este plan de negocios aconseja que se utilice para la correcta
distribucion de sus productos es Distribucion Selectiva.
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"En un sistema de distribucion selectiva, el productor utiliza un nimero de distribuidores inferior al
numero de distribuidores disponibles en un area geografica especifica. Es una estrategia apropiada para
los productos de compra reflexiva, que los clientes adquieren con poca frecuencia y que comparan en
precios y caracteristicas." (Jean - Jacques Lambin; Carlo Gallucci; Carlos Sicurello, 2009). De esta
manera la empresa no gastara recursos hasta llegar al cliente final.

Acorde con las respuestas proporcionadas en el analisis del cliente sobre el
lugar en el que les gustaria encontrar Tear Offs, y dependiendo al segmento
que pertenecen. Los puntos de venta son:

J
Segmento Extreme Sports: ﬁm

Motoaccesorios, Proracing, MzBikes, Gas, Motohouse Accesorios, Multibikes
Ecuador, Mr. Motorcycle.

Segmento Concesionarios:

r
Comandato, Almacenes Japén, Indian Motos, Master Moto, Créditos "OTOR']

Econémicos, Artefacta, Jaher. MOTOS

Segmento Aseguradoras:
Zurich, Chubb, Aig

5.24 Promocién
Tabla 11 Marketing de Promocion

Debido a la configuracién del canal de distribucion es indirecta, la estrategia de comunicacién de canal
optima para este caso sera una Estrategia Push o de Presion. Esta estrategia radica en un
alineamiento en conjunto por parte de los distribuidores con la empresa. Para lograr este alineamiento,
la empresa reducira los costos del producto hacia el distribuidor. De esta manera se espera que los
distribuidores obtengan un mayor margen de ganancia por la venta de los productos y un aumento en la
promocién de la marca.

"El objetivo es obtener la cooperacién voluntaria ofreciendo términos comerciales atractivos, es decir,
grandes margenes, descuentos por cantidad, publicidad local o en tiendas, subvenciones
promocionales, distribucion de muestras gratuitas en las tiendas, etc." (Jean - Jacques Lambin; Carlo
Gallucci; Carlos Sicurello, 2009).

La publicidad es la forma en la que la empresa se dara a conocer a los clientes. Segun el analisis al
cliente realizados en los tres segmentos, Extreme Sports, Concesionarios y Aseguradoras, indica que:




El 100% de los posibles clientes les gustaria recibir informacion acerca de los distintos productos por
medio de Redes Sociales. Adicionalmente, en el analisis del cliente, se detalla que un 48% de los
encuestados indicé que su red social que mas utiliza es Facebook, un 42% selecciond a Instagram y
10% a Whatsapp (Véase anexo 15). Por esta razon, la empresa invertira en publicidad en las
plataformas sociales mas conocidas como Facebook e Instagram. A su vez la empresa participara en 2
ferias anuales con el fin de promocionar la importancia del uso de Tear Offs.

La promocion por ventas en el segmento Extreme Sports recaeria en brindar un servicio adicional a
quienes adquieran el producto "Empaque Deportivo". Este constaria en la limpieza de goggles en
eventos deportivos en los que se utilice Tear Offs. Para esto la empresa seleccionara a un
representante de la organizacién por evento.

Mantener buenas relaciones con la sociedad y con los clientes es un tema en el cual la empresa se
comprometera primordialmente. Uno de sus principales compromisos es reducir el nimero de
accidentes en motocicleta que ocurren en el territorio nacional. La organizacién mira a los accidentes en
motocicleta como un problema que la sociedad necesita resolver.

El aumento de motocicletas en el incrementara el de siniestros anuales en motocicleta. De igual
manera, este plan de negocios procura, por medio de la reduccion de siniestros, establecer un modelo
de negocio en el cual cada vez mas personas puedan acceder a servicios de aseguramiento de
motocicletas. Asi también, este proyecto realizara acercamiento con la sociedad por medio de ferias,
entre ellas la "Exposicion sobre ruedas”, a las que se debera destinar un integrante de la compafiia y se
exponga la importancia del uso de Tear Offs. La empresa buscara generar conciencia en personas que
se trasladen en motocicleta por medio de videos como el siguiente:

https://www.youtube.com/watch?v=RUhxb2KH9-0&feature=youtu.be

En este caso el Marketing Directo se establecera entre la empresa y los mayoristas o minoristas
quienes los productos hacia los diferentes segmentos.

La empresa dotara, a sus distribuidores, de pequeiios exhibidores en los cuales se podra mostrar los
productos a los clientes.

Para que la empresa asista a los distintos eventos deportivos en el segmento Extreme Sports, la
empresa una carpay un Banner Roll Up para promocionar el producto.

Segun el resultado del del cliente, en el que se detalla que la mayoria de encuestados desean recibir
informacioén sobre el producto por medio del internet, la empresa incurrira en gastos de publicaciones de
propagandas en redes sociales como Facebook e Instagram. Quien proporcionara la informacién para
ser publicada debera ser un disefiador grafico.




Tabla 12 Gastos en Promocion

Disefio de pagina web 1.200,00 una sola vez
Mantenimiento y Actualizacion
pagina web 85,00 anual a partir del afio 2
Redes sociales 2.400,00 anual
Charlas 1.000,00 anual
Material promocional 600,00 anual
Asistencia a ferias 4.000,00 anual
Volantes 300,00 anual
Revistas especializadas 1.200,00 anual
E.mailing 900,00 una sola vez
Branding (Disefio logotipo e
identidad corporativa)

2.300,00 una sola vez
Google Adwords 3.000,00 anual

Tabla 13 Proyeccion anual de Gastos en Promocion

Disefio de pagina web $ 1.200,00 | $ - 19 - 19 - 19 -
Mantenimiento y
Actualizacion paginaweb | $ -1 $ 8500 | $ 86,60 | $ 8824 | § 88,24
Redes sociales $ 240000 | $§ 244528 | $ 249141 | $ 253842 | $§ 2.538,42
Charlas $ 1.000,00 | $ 1.01887 | $ 1.038,09 | $ 1.057,67 | $ 1.057,67
Material promocional $§ 60000 |9% 61132 | % 62285 | % 63460 | $ 634,60
Asistencia a ferias $ 4.000,00 | $ 4.07547 | $ 4.152,36 | $ 4.230,70 | $ 4.230,70
Volantes $ 30000 |9% 30566 |% 31143 |$% 31730 | % 317,30

Revistas especializadas | $ 1.200,00 | $ 122264 | $§ 124571 | $§ 1.26921 | $§ 1.269,21

E.mailing $ 900,00 | $§ 91698 | $§ 93428 | $ 95191 | $ 951,91

Branding (Disefio
logotipo e identidad
corporativa) $ 2.300,00 | $ - 19 - 19 - 19 -

Google Adwords $ 3.000,00 | $ 3.05660 | $ 3.114,27 | $ 3.173,02 | $§ 3.173,02

Total $ 16.900,00 | $13.737,81 | $13.997,00 | $ 14.261,08 | $ 14.261,08
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VL. CAPiTULO: PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision
La misién de Cangahua es elaborar Tear Offs para toda clase de personas que

utilicen gafas o visores para cascos tipo off road, integrales, adventurey jet, y de

esta manera contribuir a la reduccidén de accidentes en motocicleta.

6.1.2 Vision
Para el 2024, ser la opcién numero uno Tear Offs implementos de seguridad de

alta calidad y bajos costos, para motociclistas en el Ecuador.

6.1.3 Objetivos de la organizacion
Tabla 14 Objetivos de la Organizacion

Al finalizar el primer afio, alcanzar una participacion del
60% en el mercado de venta de Tear Offs. Porcentaje de participacién de mercado

En el segundo afo, considerar la posibilidad de agregar a
la linea de distribucién a tres nuevas marcas como: Benelli,
Royal Enfield y Ducati. Numero de distribuidores a nivel nacional

En el séptimo mes, mantener en stock todos los modelos

de Tear Offs iue se comercialicen en el Ecuador Nivel de satisfaccion del cliente

En el cuarto y quinto afo, contar con dos nuevos
colaboradores operativos en la empresa. (uno por afio) Nivel de aceptacién del cliente

Para el tercer afio, elaborar un prototipo de goggles, para
casco off road, con la misma calidad y disefio que los
importados. Nivel de aceptacién del cliente

Para el cuarto afo, analizar la posibilidad de patrocinar a
competidores de motocross o enduro profesionales. Porcentaje de inversion en marketing

6.2 Estructura Organizacional

“La estructura organizacional es fundamental en todas las empresas, define

muchas caracteristicas de como se va a organizar, tiene la funcion principal de
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establecer autoridad, jerarquia, cadena de mando, organigramas

y departamentalizaciones, entre otras” (Gestiopolis, 2012).

Gerente
General

1 T T I I
1 1 1
Asistente ! Asistente H  Ejecutivo ' Ejecutivo .
: ' : ' : jecu™ Mensajero
Operativo 1 ! Operativo 2 ! Comercial 1 ! Comercial 2
Administrativo | 1 Administrativo| 1 Comercial ! Comercial Transporte
1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
Asistente Operativo| Asistente Operativo 4
3 (A partir del 4 (A partir del Almacén de
cuarto afio) quinto afio) troquelado
Administrativo Administrativo Produccion

Figura 1 Estructura Organizacional

Debido a que la empresa es nueva, este seria el organigrama mas funcional para
poner en marcha este plan de negocios. Una estructura pequefa facilitara la

adaptacion y la comunicacion entre sus integrantes.

Funciones:

Gerente General:

Formacion Académica: Ingeniero en Administracion de empresas o Ingeniero en
Negocios Internacionales. (Minimo 4 afios de experiencia en el cargo)

Edad: Entre 29 y 35 afios.

Se encargara de: Toma de decisiones, planeacion estratégica, negociacién con
los proveedores, negociacion con los distribuidores, procesos de importacion,

asignacion de compras, pago de salarios, temas financieros, legales y
administrativos.

Sueldo: $1.500,00



38

Ejecutivo Comercial:

Formacion académica: Ingeniero Comercial, Ingeniero en Marketing o Ingeniero
en Administraciéon de empresas (Minimo 1 afio de experiencia en el cargo)
Edad: Entre 24 y 29 afos.

Se encargara de: Visitar nuevos clientes, reuniones con cliente actuales, ventas,
seguimiento de cuentas, negociacion con distribuidores, manejo de tiempos de
entrega de los productos, supervision de los productos finales y servicio al
cliente.

Sueldo: $750,00

Asistente Operativo:

Formacion Académica: Estudiante de la carrera de Negocios Internacionales,
Comercio Exterior, Administracion de Empresas o Marketing. (Experiencia
Basica)

Edad: Entre 18 y 26 afios.

Se encargara de: Toma o6rdenes de trabajo, seguimiento de 6rdenes de trabajo,
recibimiento e inventariado de los insumos importados, ensamblado,
empaquetamiento y alistamiento de “Kits de Emergencia” y “Empaques
Deportivos”, servicio post — venta y cobro por ventas.

Sueldo: $600,00

Mensajero:

Formacion Académica: Conductor de Motocicleta (Vigente licencia tipo A)

Se encargara de: Transporte de dinero, cobro por ventas, transporte de
productos hacia los clientes y encomiendas.

Edad: Entre 30 y 39 afios.

Sueldo: $400,00

Almacén de Troquelado:
Formaciéon Académica: Minimo un afo de constitucion

Se encargara de: Proceso de corte de las laminas de acetato PVC.
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La proyeccion de gastos en sueldos por parte de la empresa Cangahua sera la

siguiente:

Tabla 15 Proyeccion de Gasto en Sueldos

Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Sueldo colaboradores $ 2.950,00 $ 3.033,19 $ 3.118,73 $ 3.206,67 $ 3.297,10
*Inflacion 2,82%

6.2.1 Estructura Legal

La estructura legal que regira a la empresa propuesta en este plan de negocios
sera una Compafia de Responsabilidad Civil Limitada. Esta contara con dos
socios principales y la participacion para el socio principal sera de 60%, en
tanto que la participacion del socio secundario sera del 40%.
“‘En esta especie de compaiias puede consistir en una razon social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de Compaiiias de Quito (...).
Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de
“‘inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC).
El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compafiia es
de su dominio de o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra.
El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre
de cada compania debe ser claramente distinguido del de cualquier otra
sociedad sujeta al control y vigilancia de la Superintendencia de Companias”
(Supercias, 2018).
Segun el Articulo 92 de la ley de compainiias, esta especie de compaiias debe
ser constituida con u minimo de dos socios y un maximo de quince durante su
existencia.
El capital minimo que se necesita para la constitucion de una Compainiia de
Responsabilidad Limitada es de $400,00 dolares de los Unidos de América.
Los pasos para la constitucion de la compania son los siguientes:
1. Registrarse como usuario en el portal web de la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros.
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Reservar la denominacion de la compaiiia.
3. En la pagina web de la Superintendencia de Companias, Valores y
Seguro, llenar el formulario de solicitud de Constitucion de Compaifiias.
4. Adjuntar los documentos habilitantes (Informacién de Socios y/
Accionistas, Informacion de la Compaifiia, Informacion de Suscriptores,
Pago de Capital, Representantes Legales de la Compariia y Solicitud de
apertura de una cuenta de Capital Integrado).

5. Realizar el pago de la inscripcidén de la compania en el Banco del Pacifico.
6. Firmar las escrituras de constitucidén y los nombramientos en una notaria.
7. Validar la informacion con el Mercantil y el SRI.
8. Finalmente, el SRI asignara un numero de RUC a la compainia.
9.
Tabla 16 Gastos de Constitucion de la Compariia
Descripcion Cantidad Unitario Costo Total | Vida Util
Registro de la Propiedad Intelectual 1 $ 286,94 | $ 286,94 |5 Afos
Registro Mercantil 1 $ 25,00 | $ 25,00 |5 Afos
Cuantia 1 $ 400 | $ 4,00 |5 Arios
Nombramientos 1 $ 50,00 | $ 50,00 |5 Afios
Permisos municipales 1 $ 77,00 | $ 77,00 |5 Afos
Gastos de Constitucion de la Empresa 1 $ 400,00 | $ 400,00 |5 Afos
Costo Total $ 842,94

6.2.2 Requisitos y Pasos para Importar

Para realizar el proceso de importacidn se necesita la previa constitucion de la
compainia de la Superintendencia de Companias, Valores y Seguros. A
continuacion, se requiere conocer las regulaciones detalladas en el Libro V del
COPCI. Es necesario tener la firma electronica con autenticacion y registro en el
ECUAPASS. Se debe verificar, por medio de la aduana, si el producto cuenta o
no con restricciones de ingreso al pais. Se debe establecer los términos
(INCOTERM) para el envio y recepcion de la mercancia. En este caso, y debido
a que los proveedores chinos de acetatos PVC no cuentan con envios hacia
Latinoamérica, se utilizara el término FCA y el medio de envio sera aéreo. El

proveedor entregara la mercancia en las instalaciones de su fabrica en Beijin —
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China y llegara a Quito — Ecuador después de 16 dias. Cabe recalcar que la

importacion se realizara para consumo definitivo.

Para obtener la firma electronica se necesita:
1. Obtener el RUC, nombramiento y acta de constitucion de la compafiia.
2. En el Banco Central del Ecuador o la empresa Security Data, llenar el
formulario de registro de datos y adjuntar los documentos detallados en

el punto anterior para la consecucion de la firma electrénica.

Para registrarse como importador en el Ecuapass es necesario:
1. Crear un usuario y una contrasena.
2. Llenar la solicitud de registro en el Ecuapass.
3. Adjuntar en un PDF el RUC, el nombramiento del representante legal y la
cédula del representante legal de la compaiiia.
4. Registrar la firma electronica.

6.2.3 Desaduanizacion de la mercancia
“Para realizar los tramites de desaduanizacion de mercancias es necesario la

asesoria y el servicio de un Agente acreditado por el SENAE” (Aduana del
Ecuador, 2017), el agente debera llenar la Declaracion Aduanera de Importacion
(DAIl), se adjunta los Documentos de Soporte, se realiza el proceso de
aceptacion y validez, y se valida el sorteo en el foro de la Aduana.

6.2.3.1 Documentos de Soporte
Los documentos de soporte “Constituiran la base de la informacion de la DAl a

cualquier regimen” (Aduana del Ecuador, 2017).
e Documento de transporte.
e Factura comercial.
e Certificado de origen

e Demas documentos solicitados por la SENAE

6.2.4 Tributos de la importacién
Los tributos de la partida arancelaria 3920.43.00.90 son:
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Tabla 17 Tributos de la Partida Arancelaria (3920.43.00.90)

Arancel Advalorem 20%
Antidumping 0%
Fodinfa 0,5%
ICE Advalorem 0%
Porcentaje de Techo Consolidado SAFP 0%
Salvaguardia 0%
Incremento ICE 0%
AEC 0%
IVA 10%

Adoptado de ECUAPASS, Administracion de nomenclatura y caracteristicas de mercancia, 3920.43.00.90

6.2.5 Cadena de Valor

[ Gerencia: Establecimiento de relaciones comerciales, Procesos Administrativos. ]
(]
©
g 0] Financiero: Pagos de remuneraciones, cuentas por pagar y cobros por ventas.
T%
© o
B o
=0 Desarrollo tecnolégico: Creacién de nuevos productos y analisis de mercado para la oferta de
"5 Areatian meadiiaban
<
Abastecimiento: Abastecimiento de mercancias, control de inventarios y coordinacion de
imnortaciones
5
=
©
=
Logistica Operaciones \ ( Ventas \ / Logistica \ / Marketing \
Interna Externa
Proceso de Proceso de Proceso de
n Control de revision de ventas a Proceso de concientizacion
8 % calidad de la pedidos distribuidores inventario de sobre el uso de
o = mercancia. salida Tear Offsen la
° @ Proceso de Proceso de sociedad
> g Recepcion y corte del seguimiento Proceso de
o n’: Almacenamie producto de cuentas entrega a Proceso de
< nto por cobrar y distribuidores posicionamiento
Proceso de por pagar de la marca
ensamblado
de empaques

Figura 2 Cadena de Valor

6.3 Plan de Operaciones

‘El plan de operaciones, también Illamado plan operativoo plan de
produccion, aglutina todos los aspectos relacionados con la produccion de los

productos y servicios que ofrece la empresa” (Emprende Pyme, 2019).
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El plan de operaciones por lo general detalla los procesos de creacidén de los

productos en las empresas.

6.3.1 Mapa de Procesos
El mapa de procesos representa de una manera grafica los procesos en los que

incurre una organizacion.

‘ Procesos Gobernantes !

\ \ \
Planeacion Negociacion Administracion Evaluacion de
estratégica con Financiera Ventas

proveedores

J

- . .
[ Procesos de Proceso Proceso Post \
Innovacion Operativo - Venta
Identificacion Desarrollo Anélisis de
P Armadode Seguimiento
de un nuevo de nuevos nuevos Distribucion A
; Tear Offs del porcentaje
mercado implementos implementos de del producto | d e
objetivo de seguridad seguridad enje 08800 DESlE
\ /
\ /

\ \ \ \
Compras de Inventarios de Gestion de Logistica del
insumos Productos cobro producto

/

Personas que se movilicen en motocicleta y deportistas que usen goggles
Personas que se movilicen en motocicleta y deportistas que usen goggles

Tear Offs para cualquier modelo de goggle o visor que el cliente requiera

Implementos de seguridad

[ Procesos de Apoyo ‘

Figura 3 Mapa de Procesos

6.3.2 Flujogramas
Los flujogramas en la organizacion muestran, de manera grafica y visual, los

pasos de un determinado proceso.

Los procesos en los que incurrira la empresa son, de importaciéon y
comercializacion. Para al proceso de importacion, se debera tomar en cuenta
que el Incoterm escogido para el traspaso de responsabilidades es FCA. Este
término de negociacion responsabiliza al exportador del costo y el riesgo hasta
que pone la mercancia en el lugar establecido por el importador.
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Verificacion y

registro en el
inventario de la
mercancia

Tiempo: 1dia
~
o Establecimiento de 1 Acondicionamiento y
Negociaciéon con - .
Iose;g-ovlegtli orecs en Peticion de Términos y &?ﬁiﬂ‘;ﬂ de despacho de la mercancia
Beiiin. Chi cotizaciones Condiciones en el i hacia el punto acordado
ijin, China condiciones
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N\
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J
Tiempo: 4 dias Tiempo: 1 dia Tiempo: 1 dia

El tiempo estimado de llegada de la mercancia al
territorio ecuatoriano sera de 16 dias

Figura 4 Flujograma de Importacion de Insumos

La empresa Cangahua realizara dos importaciones mensuales con el fin de

reducir sus costos. El detalle de la inversion en cada importacion es el siguiente:

Tabla 18 Gastos por Importacion

Valor FOB $1.988,89 $1.988,89 $1.988,89
Flete $865,48 $865,48 $865,48
Seguro $28,54 $28,54 $28,54
Valor (CIF) $2.882,91 $2.882,91 $2.882,91
Advalorem / 20% $576,58 $576,58 $576,58
Fodinfa / 0,5% $14,41 $14,41 $14,41
IVA/12% $416,87 $416,87 $416,87
Valor de la mercaderia e impuestos en destino $3.890,78 $3.890,78 $3.890,78
Agente Aduanero $170,00 $170,00 $170,00
Costo Total $4.060,78 $4.060,78 $4.060,78

El valor FOB de $1.988,89 es por 130 paquete de laminas de acetatos

transparentes PVC.

La proyeccion anual de gastos por importacion es la siguiente:
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Tabla 19 Proyeccion Anual de Gastos en Importacion

Descripcién Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Gastos por Importacion | $4.060,78| $ 4.175,29 | $ 4.293,04 | $ 4.414,10 | $ 4.538,58
*Inflacion 2,82%

En el flujograma para la comercializacion del producto inicia con la recepcion del
insumo a consecuencia de la importacion y culmina con el envio del producto
final, y el cobro por el producto ofrecido. A continuacion, se detalla el flujograma:

Inicio

Entrada de Material
(Laminas de acetatos
PVC A4)

Enviar las laminas de
acetato al proceso de corte

Despachar los
‘ productos por
Servientrega

Retirar los Tear Offs de Y
la empresa que brinda el
servicio de corte

y
Empaguetar Procesar el
paq y despacho de los
armar los
productos \
Empaques > mediante el i
Deportivos y Kits mensaiero Recepcion del
de Emergencia J producto por
parte de los

distribuidores

Y

Realizar el cobro
por el producto
entregado

Fin

Figura 5 Flujograma de Comercializacién de los Productos
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VI. VALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos,costos y gastos

Para la proyeccidn de ingresos, costos y gastos se toma en cuenta los
indicadores de inflacion y crecimiento de la industria, mediante el uso de un
promedio anual en el periodo entre el 2013 — 2018, con los siguientes resultados:

Tabla 20 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

2013 2,70% -52,190%
2014 3,67% -27,72%
2015 3,38% -36,16%
2016 1,12% 73,82%
2017 0,18% 21,46%
2018 0,27% 100,54%
Promedio 1,89% 13,29%

El crecimiento promedio de la industria tiene un porcentaje de 13,29%, el cual es
empleado para el crecimiento de la produccion y la inflacion promedio de 1,89%
para el incremento del precio, costos y gastos.

711 Proyeccion de Ingresos

La proyeccion de ingresos parte con la planificacion de la demanda, que inicia
con una produccion mensual de 78.795 unidades de tears off, que corresponde
a la comercializacién a través del canal de locales deportivos especializados y
en la entrega del kit de emergencia en concesionarios y aseguradoras. La
proyeccion de ingresos se establece multiplicando la cantidad de tears off y el
precio segun el canal de distribucion, para el caso de locales deportivos es 0,33

centavos por unidad y 0,20 centavos para el kit de emergencia.

A la cantidad producida se aplica el crecimiento anual promedio de la industria
de 13,29% vy el precio se incrementa de forma anual con la inflacion de 1,89%,

como se muestra en la siguiente tabla los ingresos anuales:
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Tabla 21 Proyeccion de ingresos

Ingresos anuales $226.068,00 $260.947,00 $301.207,00 $347.678,00 $401.139,00

El crecimiento promedio de los ingresos es 15,43% debido a que la industria
tiene este comportamiento, a lo que se debe agregar que se trata de un producto

innovador en el mercado ecuatoriano.
71.2 Proyeccion de costos

Los costos de los insumos crecen en relacion con el crecimiento de la demanda
y por efecto de la inflacion, en base a estos factores se establece la siguiente

proyeccion:

Tabla 22 Proyeccion de costos

Costo de insumos $117.056,00 | $134.075,00 | $151.895,00 | $172.084,00 $194.955,00

El costo de los insumos representa el 48% de los ingresos por ventas, esto indica
que, por cada dolar de ingreso a la empresa, 48 centavos se destinan a la
importacion de los insumos. El crecimiento promedio de los costos de produccion
es 13%.

713 Proyeccion de Gastos

Para la proyeccion de gastos se considera la inflaciéon promedio de 1,89% y se
toma en cuenta los egresos de gastos por sueldos y gastos generales, de esta

manera se obtiene los siguientes resultados:

Tabla 23 Proyeccion de gastos

Gastos sueldos $68.083,00 $74.024,00 $94.291,00 $96.040,00 $97.822,00
Gastos generales $36.199,00 $33.355,00 $33.904,00 $34.543,00 $35.195,00
Total $104.282,00 | $107.379,00 | $128.195,00 | $130.583,00 | $133.017,00
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El crecimiento promedio de los gastos entre el ano 1 y afio 5 es 5,51% que es
menor al crecimiento del costo de los insumos, esto se debe al modelo de

negocio basado en la produccion.

7.2 Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.21 Inversion inicial
La inversion inicial comprende los siguientes valores:

Tabla 24 Inversion inicial

Inversiones Propiedad, Planta y Equipo (Activos No Corrientes) $17.370,00
Gastos de constitucion $ 842,94
Capital de trabajo inicial $ 11.987,53
Total de inversion inicial $30.200,47

El 58% de la inversion inicial corresponde a los activos no corrientes, el 3% son
los gastos de constitucion y 40% es el capital de trabajo. El detalle de los activos

no corrientes es la siguiente:

Tabla 25 Detalle de activos no corrientes

Propiedad, planta y equipo $17.370,00
Vehiculos $ 4.990,00
Maquinaria $ 5.760,00
Equipos de Computacion $ 5.120,00
Adecuacion oficina $ 1.500,00
Total inversion $ 17.370,00

Los gastos de constitucion de $ 842,94 son los egresos de dinero para el registro

de propiedad intelectual, permisos de operacion y gastos legales de constitucion.
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7.2.2 Capital del trabajo

El capital de trabajo de la empresa es calculado en base de la informacion del
estado de flujo de efectivo mensual, el valor de 9.481 sirve para la adquisicidon
de los insumos y soportar la estructura de las cuentas por cobrar, ya que a los
locales deportivos especializados y en la entrega del kit de emergencia la forma
de pago es 50% de contado y 50% a crédito.

7.2.3 Estructura del capital

La estructura de capital detalla que la inversion inicial de $ 30.200,00 es
financiada por el aporte de los accionistas en el 65%, con un valor de $
19.630,00. El sado del 35% se financia con un crédito bancario a cinco afios
plazo y tasa de interés de 11,60%, generando una cuota mensual de $ 233,66,

la institucion financiera que entrega el crédito es el Banco Pichincha.

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situaciéon financiera,
estado de flujo de efectivo y flujo de caja

7.31 Estado de resultados
La proyeccion del estado de resultados es la siguiente:

Tabla 26 Estado de resultados

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Ingresos 226.068 | 260.947 | 301.207 | 347.678 | 401.319
Costo importacion 117.056 | 134.075 | 151.895 | 172.084 | 194.955
UTILIDAD BRUTA 109.012 | 126.871 149.311 175.594 | 206.364
Gastos sueldos 68.083 74.024 94.291 96.040 97.822
Gastos generales 36.199 33.355 33.904 34.543 35.195
Gastos de depreciacion 1.858 1.858 1.858 498 498

Gastos de amortizacion 169 169 169 169 169

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E
IMPUESTOS Y PARTICIP.

Gastos de intereses 1.140 937 710 455 168

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION

2.704 17.465 19.090 44.345 72.680

1.564 16.528 18.381 43.890 72.512

15% PARTICIPACION TRABAJADORES 235 2.479 2.757 6.584 10.877
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.329 14.049 15.624 37.307 61.635
25% IMPUESTO A LA RENTA 332 3.512 3.906 9.327 15.409

UTILIDAD NETA 997 10.537 11.718 27.980 46.227
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Los resultados obtenidos del estado de resultados son los siguientes:

Margen de ganancia: En el afio se obtiene una pérdida de $ 997, que equivale
al 0,44% de los ingresos, esto se debe a que el proyecto no esta consolidado en
sus canales de distribucion y requiere un tiempo mayor a un afno, para generar
utilidades, en el aio 2 existe un rendimiento positivo para los accionistas, con un
valor de $ 10.537,00, este monto se incrementa hasta $ 46.227,00 en el afio 5.
El margen de ganancia crece de 4,04% en el afio 2 hasta 11,52% en el afio 5.

7.3.2 Estado de situacion financiera

Tabla 27 Estado de situacion financiera

ACTIVOS 30.200 30.192 39.217 48.905 75.313 119.777
Corrientes 11.988 14.006 25.057 36.771 63.847 108.977
Efectivo 11.988 4574 14.173 24.209 49.349 92.244
Cuentas por - 9.420 10.873 12.550 14.487 16.722
Cobrar

No Corrientes 18.213 16.186 14.160 12.133 11.467 10.800
Propiedad, Plantay | 47 47 17.370 17.370 17.370 17.370 17.370
Equipo

Depreciacion - 1.858 3.716 5.574 6.072 6.570
acumulada

Intangibles 843 843 843 843 843 843
Amortizacion ; 169 337 506 674 843
acumulada

PASIVOS 10.570 9.565 8.053 6.023 4.452 2.689
Corrientes - 651 998 1.054 1.824 2.689
Sueldos por pagar - 525 525 525 525 525
Impuestos por - 125 473 528 1.299 2.163
pagar

No Corrientes 10.570 8.914 7.055 4.969 2.628 -
Deuda a largo 10.570 8.914 7.055 4.969 2628 ;
plazo

PATRIMONIO 19.630 20.627 31.164 42.882 70.861 117.088
Capital 19.630 19.630 19.630 19.630 19.630 19.630
Utilidades ; 997 11.534 23.251 51.231 07.458
retenidas

Las politicas financieras que se aplican en el estado de situacién financiera son
las siguientes:
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e Politica de pago: la compra del producto a los proveedores se maneja
de contado.

e Politica de cobro: las ventas generadas en los canales de distribucion

seran cobradas 50% de contado y 50% a crédito hasta 30 dias.

o Utilidades: a partir del afio 2 se acumulan las utilidades generadas cada
ano en la cuenta de efectivo del activo corriente.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo proyectado es el siguiente:

Tabla 28 Estados de flujos de efectivo

ANOS Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Actividades Operacionales - -5.757 11.457 12.122 27.481 45.524
Utilidad Neta 997 10.537 11.718 27.980 46.227
+ Depreciacion 1.858 1.858 1.858 498 498
+ Amortizacion 169 169 169 169 169
-ACxC -9.420 -1.453 -1.677 -1.936 -2.235
- A Inventario PT - -12 0 0 0 1
+ A Sueldos por pagar 525 0 - 0 -
+ A Impuestos 125 347 56 770 865
Actividades de Inversion -18.213 - - - -

Actividades de

. o 30.200 -1.859 -2.086 -2.341 -2.628
Financiamiento

+ADeudalargoPlazoal | 15570 | go14 1803 | -2.086 | -2.341 -2.628
final del periodo

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 19.630 - - - -
INCREMENTO NETO EN
EFECTIVO 11.988 -7.413 9.599 10.036 25.139 42.896
EFECTIVO AL FIN DEL
PERIODO 11.988 4574 14.173 24.209 49.349
TOTAL EFECTIVO FINAL
DE PERIODO 11.988 4574 14.173 24.209 49.349 92.244

El saldo al final del periodo es positivo desde el afio 1 a pesar de que existe una
pérdida de $ 997, esto se debe a la funcion del capital de trabajo inicial como

fondo de liquidez para cubrir estos aspectos de falta de efectivo.
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734 Flujo de caja del proyecto

El resultado del flujo de caja del proyecto es el siguiente:

Tabla 29 Flujo de caja del proyecto

FLUJOS DEL
PROYECTO

-$30.200,00 | -$ 4.370,00 | $ 10.345,75 | $11.228,66 | $24.990,95 | $69.739,03

En el afio 0 del flujo del proyecto registra la inversion inicial como salida de
efectivo, en el afo 1 existe un saldo negativo debido a la pérdida del mencionado
periodo, a partir del ano 2 existe una entrada de efectivo, lo cual estabiliza la

generacion de dinero de la empresa.

7.4  Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa
de descuento y criterios de valoracion

7.41 Flujo de caja del inversionista

El resultado del flujo de caja del inversionista es la siguiente:

Tabla 30 Flujo del inversionista

FLUJOS DEL
INVERSIONISTA -$19.630,00 | -$6.782,00 | $7.865,00 | $8671,00 |$22.347,00 | $66.999,00

El saldo del flujo del inversionista muestra un resultado similar al flujo anterior,
con la diferencia del pago del crédito inicial, lo cual disminuye los saldos positivos

e incrementa los saldos negativos.

7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

Los datos para el calculo de la tasa de descuento son los siguientes:
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Tabla 31 Datos de la tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 2,50%
Rendimiento del Mercado 9,96%
Beta 0,75
Beta Apalancada 0,74
Riesgo Pais 5,57%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razén Deuda/Capital 33%
Costo Deuda Actual 11,60%

El resultado es tasa descuento WACC = 12,60% y CAPM = 15,40%.

743 Criterios de valoraciéon
Los criterios de valoracion tienen el siguiente resultado:

Tabla 32 Criterios de valoracion

VAN $36.029,00 VAN $31.389,00
ORI 422 ANOS | pg 4,00 ANOS
TIR 34.87% TIR 41,43%

Valor actual neto: en flujo del proyecto e inversionista existe un saldo mayor a
cero en este indicador, por tanto, la idea de negocio es viable de ejecutar, debido
a que los accionistas recuperan su inversion inicial en un valor entre $ 31.389,99
y $ 36.029,00.

Tasa interna de retorno: el proyecto genera un rendimiento superior al costo de
oportunidad, esto indica que los accionistas tienen una mejor posicion financiera

con la ejecucion del proyecto frente a realizar otras inversiones.

Periodo de recuperacion de la inversion: el aporte realizado por los accionistas

es recuperado en un plazo de tiempo entre 4,09 y 4,22 afios.
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7.5 Iindices Financieros

Los indices financieros calculados en base de los estados contables son los

siguientes:

Tabla 33 Indices financieros

LIQUIDEZ Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano5 | INDUSTRIA
Razén corriente 18,00 20,14 25,35 31,92 39,90 1,56
Prueba acida 17,99 20,13 25,35 31,91 39,90 1,06
ENDEUDAMIENTO

Razén deuda / capital 50,60% 31,59% 14,93% 6,30% 2,29% 59%
ACTIVIDAD

Rotacioén activos fijos 9,7 12,6 16,5 19,7 23,5 3,54

RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 55,10% 55,66% 56,48% 57,29% 58,08% 53%

MARGEN OPERACIONAL 0,15% 5,34% 12,13% 18,72% 24,05% 4,43%

MARGEN NETO -0,51% 3,11% 7,54% 11,82% 15,29% 3,79%

Los indicadores de liquidez son superiores a su industria porque el proyecto
planifica reservar las utilidades anuales, en el caso del endeudamiento el
proyecto depende en menor medida del financiamiento externo y la rentabilidad

de la industria es superior al proyecto en el afio 1 y afio 2.

7.6 Conclusion del plan financiero

La informacién del plan financiero permite concluir que el proyecto es viable de
ejecutar segun los planteamiento y condiciones detalladas en el plan de
negocios. El uso de los parametros de proyeccion de crecimiento de la industria
e inflacion promedio, permite obtener un resultado alentador para el valor actual
neto, que tanto en el flujo del proyecto y del inversionista permite la recuperacion
de la inversion inicial. En el caso de la rentabilidad, en los flujos mencionados
existe una generacion de riqueza para el accionista porque con la ejecucion de

la idea de negocio obtiene una rentabilidad superior al costos de oportunidad.
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VIIl. CONCLUSIONES GENERALES
Después de una ardua investigacion, se concluye que el proyecto presentado en

este documento es rentable por las siguientes razones:

Debido al interés mostrado sobre el producto por parte del analisis de entornos
y del cliente, los cuales muestran que existe un posible mercado que necesita
de Tear Offs, y que no ha sido satisfecho aun, se vio la necesidad de expandir
el analisis del proyecto. Segun informacion obtenida del entorno del mercado, se
conocioé que existen empresas espafiolas que ofertan Tear Offs al ciudadano
habitual que utiliza su motocicleta como medio de transporte. Es asi como este
proyecto resolvio hacer el analisis correspondiente para que, de igual forma que
en Espafia, este producto se lo pueda ofertar a este tipo de clientes. Este plan
de negocios genero la idea de crear un modelo de Tear Off universal que se
adapte a cualquier tipo de gafa o visor de casco y pretendera llegar a este tipo
de clientes mediante estrategias de venta cross selling, La idea de la venta cross
selling consiste en inducir a la compra de Tear Offs a quienes adquieran una
nueva motocicleta o un nuevo seguro para su motocicleta. A estos nuevos
segmentos se los denomind Concesionarios y Aseguradoras.

Por un lado, en el segmento deportivo la empresa ofertara Empaques de
Deportivos con treinta unidades de Tear Offs cada uno y, por otro lado, en el
segmento Concesionarios y Aseguradoras, se establecio la oferta de Kits de
Emergencia con cinco unidades de Tear Offs cada uno.

En el analisis entornos se pudo constatar una amplia demanda para el proyecto,
una disminucion de costos operacionales y una industria en crecimiento. El
aumento de motocicletas en el Ecuador ha sido circunstancial en los ultimos
nueve anos. El numero de motocicletas en el Ecuador ha aumentado diez y seis
veces su tamano desde el 2008. Las principales razones por las que los
ecuatorianos deciden adquirir motocicletas son optimizacion de gastos y tiempos
en la movilizacion. De igual manera, el establecer relaciones comerciales con
China, quien es el mayor productor de plastico a nivel mundial, garantiza la
calidad en los productos y reduce el costo operativo. La reduccion del costo
operativo se produce debido a que el Dolar tiene mayor valor en comparacion al

Yuan Chino en el mercado de divisas. También se encontr6 un aumento
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exponencial en el porcentaje de crecimiento de la industria de fabricacién de
insumos de seguridad.

En el analisis del cliente, se pudo rescatar que los posibles potenciales clientes
son personas entre los 18 y 29 afios, con un nivel de ingreso medio y medio bajo
para el segmento Concesionarios y Aseguradoras, y medio y medio alto para el
segmento Extreme Sports. El precio que estarian dispuestos a pagar los clientes
en los segmentos Concesionarios y Aseguradoras es de $5,00 ddlares, y el
precio que estaria dispuesto a pagar quienes conforman el segmento Extreme
Sports es de $18,00 ddlares.

En cuanto al analisis de la mezcla de marketing, los factores mas importantes a
recalcar son la concientizacién sobre el uso de Tear Offs por parte del ciudadano
comun y el gran porcentaje de margen de ganancia que obtendran los
distribuidores por la oferta del producto.

En la estructura organizacional la empresa debera formarse con un numero
reducido de colaboradores, esto con el fin de disminuir sus costos e incrementar
su utilidad.

En la evaluacion financiera, criterios de valoracion VAN y TIR con $36.029,71 y
34,87% respectivamente demuestran que el proyecto es viable.

Finalmente, y por medio del analisis y criterios antes mencionados, se puede
establecer que el plan de negocios es rentable.
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Anexo 1 — Evolucion del PIB en el Ecuador

Ecuador / Tasa de crecimiento del PIB
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Anexo 2 — Evolucién de la inflacion en el Ecuador
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Anexo 3 — Entrevista a experto 1

Nombre del Entrevistado Diego Esparza

Nombre del Entrevistador Eric Esparza

Fecha 18/12/18

Lugar Quito - Ecuador

Perfil del Entrevistado Multiple campedn provincial de imbabura en modalidades como
motocross, downhill, enduro y harescramble.

Anexo 4 — Entrevista a experto 2

Nombre del Entrevistado Milton Garrido

Nombre del Entrevistador Eric Esparza

Fecha 21/12/18

Lugar Quito - Ecuador

Perfil del Entrevistado Duefio y gerente de un local de accesorios y de equipamento para
motociclistas por mas de 15 afios - “motoaccesorios”

Anexo 5 — Integrantes del Grupo Focal

Colaborador Ocupacioén

Andres Cisneros 27 Comerciante y piloto de downhill

Marco Clerque 23 Disefiador grafico

Santiago Ortiz 25 Licenciado en artes plasticas

Juan Tépez 26 Disefiador grafico

Carlos De Janon 24 Disefiador industrial

Esteban Corrales 26 Ingeniero en Negocios Internacionales
Johan Flores 27 Comerciante

Francisco Pavén 25 Ingeniero Automotriz y piloto de motocross




Anexo 6 — Encuesta 1 (Segmento Extreme Sports)

Tear Offs - Ecuador

Gracias por participar en esta encuesta de aceptacion del cliente. El objetivo principal es conocer su
opinion para completar un plan de negocios académico. El tiempo estimado para completar esta
encuesta es de 2 minutos. Sus respuestas seran anénimas.

*Obligatorio

Tear Offs

1.Edad *

2. Genero *
Marca solo un évalo.

) Femenino

) Masculino

3. Correo Electrénico *

4. $En que ciudad vive? *
Marca solo un évalo.

Quito

) Guayaquil

) Cuenca
Manta
Ibarra

) Ambato
Santo Domingo
Machala

) Portoviejo
Latacunga
Otavalo
Riobamba

Oriente

5. Sus ingresos mensuales estan entre *
Marca solo un évalo.
0a 500 USD
De 501 a 1000USD
De 1001 a 1500 USD
De 1501 a 2000 USD
De 2001 a 2500 USD
De 2501 a 3000 USD
De 3001 en adelante



6. ¢ Cual de los siguientes deportes practica usted? *
Marca solo un évalo.

Motocross
Enduro en Bici
Enduro en Moto

Downhill

7. ¢Con quién prefiere practicar su deporte? *
Marca solo un évalo.

Familia

Amigos

Pareja

Entrenador Personal

Solo

8. Siendo 1 poco satisfactorio y 5 muy satisfactorio, determine el nivel de satisfaccion que
produce él manejar usando Tear Offs. *
Marca solo un évalo.

a A W N =

9. ¢Cual es la marca de goggles que usa
actualmente? *

10. Para usted, ¢ El costo de los Tear Offs en el Ecuador es un factor determinante para su
uso? *
Marca solo un évalo.

Si
No

11. ¢Usa Tear Offs en entr ientos, competencias o ambos? *
Marca solo un évalo.
Entrenamientos
Competencias

Ambos

12. ¢ Con qué frecuencia practica su deporte? *
Marca solo un évalo.

3 0 mas veces ala semana
2 veces ala semana

1 vez alasemana

1 vez al mes

2 veces al mes

13. ¢Con qué frecuencia adquiere usted un paquete de Tear Offs? *
Marca solo un évalo.

1 vez al mes

2 veces al mes

3 o mas veces al mes
1 vez cada dos meses

1 vez cada tres meses



14. ¢ Cuantas unidades de Tear Offs vi en la pr

Marca solo un évalo.

20 unidades
30 unidades
40 unidades
50 unidades
Mas de 50 unidades

15. ¢A qué precio dentro de este rango $10,00 -
$30,00 ideraria a un paquete de Tear
Offs de 30 unidades muy barato, que le haria
dudar de su calidad y no lo compraria? *

16. ¢A qué precio dentro de este rango $10,00 -
$30,00 ideraria a un paquete de Tear
Offs de 30 unidades muy barato, que le haria
dudar de su calidad pero que aun asi, si lo
compraria? *

17. ¢A qué precio dentro de este rango $10,00 -
$30,00 ideraria a un paquete de Tear
Offs de 30 unidades como muy caro y ain
asi, si lo compraria? *

18. ¢A qué precio dentro de este rango $10,00 -
30,00 ideraria a un paquete de Tear
Offs de 30 unidades como muy caroy no lo
compraria? *

19. ¢ A qué precio dentro de este rango $10,00 -
$30,00 consideraria usted que es el precio
optimo para un paquete de Tear Offs de 30
unidades? *

6n que usualmente adquiere? *

20. ¢En qué lugar le gustaria encontrar nuestro producto? *

Marca solo un évalo.
Tiendas especializadas

Eventos deportivos

Internet

21. De la pregunta anterior, mencione el motivo: *
Marca solo un évalo.

Comodidad
Tiempo

Distancia



22. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria encontrar informacion de nuestro producto?
*

Marca solo un évalo.
Television
Radio
Revistas

Redes Sociales

23. ¢Cual es la red social que mas utiliza? *
Marca solo un évalo.

Facebook
Instagram
Twitter
Snapchat
Whatsapp
Linkedin

24. ¢ Le gustaria recibir nuestro producto a domicilio? *
Marca solo un évalo.

Si
No

25. ¢ Qué promocioén le agrada mas? *
Marca solo un évalo.

2x1
Cupon de descuento para usar en otros productos

Un producto diferente gratis

26. ¢Le gustaria recibir servicio de limpieza de goggles gratis por la compra de nuestro
producto en cualquier evento deportivo? *

Marca solo un évalo.

Si
No

27. ¢Le gustaria saber que nuestro producto es usado por diferentes deportistas de élite? *
Marca solo un évalo.
) Si
No

28. ; Compartiria nuestra informacion en redes sociales a cambio de ganar productos gratis? *
Marca solo un évalo.
Si
No

29. ¢ Le gustaria recibir un paquete de 10 unidades de Tear Offs gratis por la compra de los
goggles de su preferencia? *
Marca solo un évalo.
Si
No

30. En que presentaciones adicionales le gustaria encontrar a nuestro producto *
Marca solo un é6valo.
10 unidades
20 unidades
30 unidades
40 unidades
50 unidades
100 unidades
Mas de 100



Anexo 7 — Encuesta 2 (Segmentos Concesionarios y Aseguradoras)

1. ¢ Sabia usted que el uso de Tear - Offs podria salvar la vida de quien los utiliza? *
Marca solo un évalo

Si
No

Inicio de la Encuesta

Un "Kit de Accesorios para el Casco"” contiene tres Tear Offs
genéricos, tres pines adheribles al casco y una visera para
Tear - Offs adherible al casco.




2.

w

5.

6

7

¢(Alguna vez a tenido probl relacionados con visibilidad a causa de malas
dici bientales u otros fact externos al ito de duci tocicleta? *
Marca solo un évalo.
) Si
) No
En la siguiente escala, determine la importancia que usted otorgaria al uso de Tear - Offs *

Marca solo un évalo.

Nada Importante ( ) Muy Importante

. ¢Qué precio pagaria por un "Kit de accesorios para el casco"? *

Marca solo un 6valo.
) $4
) $5
) $6
) $7

(En qué lugar le gustaria encontrar los "Kits de accesorios para el casco"? *
Marca solo un 6valo.

) Tiendas especializadas de equipamento e indumentaria para motociclistas
) Concesionarios de Motocicletas

) Tiendas de Repuestos para Motocicletas

. ¢Usa su motocicleta como medio de transporte? *

Marca solo un 6valo.
) Si
) No

) Aveces

. ¢En qué rango monetario se encuentra el valor su motocicleta? *

Marca solo un 6valo.
) Entre $1.000 y $2.000
) Entre $2.000 y $3.000
) Entre $3.000 y $4.000
) Entre $4.000 y $5.000
) Mas de $5.000



8. ¢Qué tiempo lleva conduciendo motocicleta? *
Marca solo un évalo.
Menos de 1 afo
De 1 a 3 afios
De 3 a 5 afios
De 5 a 8 afios

Mas de 8 afios

9. ¢Qué modelo de casco tiene? *
Marca solo un évalo

Casco Off - Road Casco Jet

Casco Integral Casco Adventure

10. ¢Usa gafas o la visera de su casco al momento de conducir? *
Marca solo un évalo.

Visera

Gafas

11. ¢ Su motocicleta esta asegurada? *
Marca solo un évalo

Si
No



12. ¢ Qué marca es su motocicleta? *
Marca solo un 6valo.

13. De ser el caso que usted esté proximo a adquirir o renovar un seguro para su motocicleta,
¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por el seguro anual para su motocicleta? *

Suzuki
Yamaha
KTM
Honda
Kawasaki
Royal Enfield
Vespa
Bajaj
Benelli
Husqvarna
Ducati
BMW

Marca China

Marca solo un 6valo.

14. ¢ Le gustaria recibir un "Kit de Accesorios para el Casco" gratis por la adquisicion de un

Entre $100 y $200
Entre $200 y $300
Entre $300 y $400
Entre $400 y $500
Mas de $500

seguro para motocicleta? *
Marca solo un 6valo.

15. De ser el caso que usted esté préoximo a adquirir una nueva motocicleta, ; Cuanto gastaria

Si
No

por una nueva motocicleta? *
Marca solo un 6valo.

Entre $1.000 y $2.000
Entre $2.000 y $3.000
Entre $3.000 y $4.000
Entre $4.000 y $5.000
Mas de $5.000



16. ¢ Qué marca de mot
Marca solo un évalo.

Suzuki
) Yamaha
) KTM

) Honda

Kawasaki

) Royal Enfield
) Vespa

) Bajaj

Benelli
) Husqvarna
) Ducati
) BMW

) Marca China

17. ¢ Le gustaria recibir un "Kit de Accesorios para el Casco" gratis por la adquisicién de una
nueva motocicleta? *

Marca solo un évalo.
) Si
) No

18. ¢ Cual es la Red Social que mas utiliza? *
Marca solo un 6valo.

) Facebook
) Instagram
) Whatsapp
) Twitter

19. ¢ Qué tipo de promocién le gusta mas? *
Marca solo un 6valo.

) Cupones de Descuento
) 2X1
) Muestras Gratis

20. Correo electrénico *

21. Sexo *
Marca solo un évalo.
) Mujer

) Hombre

22. Edad *

23. Sus ingresos mensuales estan entre *
Marca solo un évalo.

0a500USD

De 501 a 1000USD
De 1001 a 1500 USD
De 1501 a 2000 USD
De 2001 a 2500 USD
De 2501 a 3000 USD
De 3001 en adelante



Anexo 8 — Edad de los encuestados (Segmento Extreme Sports)

Edad

50 respuestas
8

6

Anexo 9 — Nivel de aceptacion de los Tear Offs por los encuestados
(Segmento Extreme Sports)

Siendo 1 poco satisfactorio y 5 muy satisfactorio, determine el nivel de
satisfacciéon que produce él manejar usando Tear Offs.

50 respuestas

@1
0?2
04
@5

Anexo 10 — Frecuencia de adquisicion de Tear Offs (Segmento Extreme
Sports)

¢Con qué frecuencia adquiere usted un paquete de Tear Offs?

50 respuestas

@® 1vezal mes

@ 2 veces al mes

© 3 0 mas veces al mes
@ 1 vez cada dos meses

@ 1 vez cada tres meses




Anexo 11 — Precio del “Empaque Deportivo” (Segmento Extreme Sports)
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Anexo 12 - El costo como factor determinante para la adquisicion de Tear

Offs (Segmento Extreme Sports)

Para usted, ;El costo de los Tear Offs en el Ecuador es un factor
determinante para su uso?

50 respuestas

@®si
® No

Anexo 13 — Marcas comunes de Tear Offs en el Ecuador (Segmento
Extreme Sports)

MARCAS

s Fox Eks
Progri;h'z/oy a% 2%
2%

100%
51%
Dragon
10%

Oakley
15%



Anexo 14 - Establecimientos preferidos por los encuestados (Segmento

Extreme Sports)

¢En qué lugar le gustaria encontrar nuestro producto?

50 respuestas

@ Tiendas especializadas
@ Eventos deportivos
© Internet

Anexo 15 — Red social preferida por los encuestados (Segmento Extreme

Sports)

¢Cual es la red social que mas utiliza?

50 respuestas

@ Facebook
@ Instagram

© Twitter
@ Snapchat
@ Whatsapp

@ Linkedin

Anexo 16 — La motocicleta como medio de transporte
Concesionarios y Aseguradoras)

¢Usa su motocicleta como medio de transporte?

57 respuestas

®si

® No
© Aveces

(Segmentos



Anexo 17 - Efectos negativos de conducir motocicleta (Segmentos

Concesionarios y Aseguradoras)

¢Alguna vez a tenido problemas relacionados con visibilidad a causa de

malas condiciones ambientales u otro... al momento de conducir motocicleta?
57 respuestas

®si
@ No

Anexo 18 — Importancia del uso de Tear Offs (Segmentos Concesionarios

y Aseguradoras)

En la siguiente escala, determine la importancia que usted otorgaria al uso
de Tear - Offs

57 respuestas

30
20
10
0 L]
3 4 5

Anexo 19 — Precio establecido para un “Kit de Emergencia” (Segmentos

Concesionarios y Aseguradoras)

¢Qué precio pagaria por un "Kit de accesorios para el casco"?

57 respuestas

® 34
®s5
© 36
@57




Anexo 20 — Modelos de cascos mas utilizados por los encuestados

(Segmentos Concesionarios y Aseguradoras)

¢Qué modelo de casco tiene?

57 respuestas

@ Casco Off - Road
@ Casco Jet

Casco Integral
@ Casco Adventure

<

Anexo 21 - Antiguedad de conduccion de los encuestados (Segmentos

Concesionarios y Aseguradoras)

¢Qué tiempo lleva conduciendo motocicleta?

57 respuestas

@ Menos de 1 afio

36,8% @ De 1a3aios
De 3 a 5 afios
@ De 5 a 8 afios
@ Mas de 8 afios
22,8% i

Anexo 22 — Imagenes del Producto







