wo/o—

ESCUELA DE NEGOCIOS

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE EQUIPOS Y PRODUCTOS GRAFICOS
PUBLICITARIOS EN LA CIUDAD DE AMBATO CON DISTRIBUCION Y
VENTA A NIVEL DEL ECUADOR.

AUTOR

Daniel Mesias Zamora Castillo

2020



HA/2—

ESCUELA DE NEGOCIOS

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE EQUIPOS Y PRODUCTOS GRAFICOS
PUBLICITARIOS EN LA CIUDAD DE AMBATO CON DISTRIBUCION Y
VENTA A NIVEL DEL ECUADOR.

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad a los requisitos establecidos
para optar por el titulo de Magister en Administracion de Empresas con

mencion en Finanzas.

Profesor Guia:

Ing. Marco Vinicio Pazos Leén

Autor:

Daniel Mesias Zamora Castillo



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

"Declaro haber dirigido el trabajo, Estudio de Factibilidad para la creaciéon de una
Empresa Comercializadora de Equipos y Productos Graficos Publicitarios en la
ciudad de Ambato con distribucién y venta a nivel del Ecuador, a fravés de
reuniones periédicas con el estudiante Daniel Mesias Zamora Castillo, en el
semestre 202000, orientando sus conocimientos y competencias para un
eficiente desarrollo del tema escogido y dando cumplimiento a todas las
disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion”.

i

/j“

Ing. Marco Vinicio Pazos Lebn
Master en Mercadotecnia

C.1.1708013014



DECLARACION DE PROFESOR CORRECTOR

"Declaro haber revisado este trabajo, Estudio de Factibilidad para la creacién
de una Empresa Comercializadora de Equipos y Productos Graficos
Publicitarios en la ciudad de Ambato con distribucion y venta a nivel del
Ecuador, de Daniel Mesias Zamora Castillo, en el semestre 202000, dando
cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de
Titulacion".

Luis Patricio Estrada Heredia

PhD en Administracion

C.1. 0601901028



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las fuentes
correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones legales

que protegen los derechos de autor vigentes.”

Daniel Mesias Zamora Castillo

C.l. 1803741675



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios, por ser la guia de
mi vida y permitirme llegar a
culminar un objetivo mas de mi

camino.

A mi esposa, que gracias a su
paciencia y amor ha sido un pilar
fundamental para el logro de esta

meta.

A mis hijos, por su comprension del
tiempo  desatendido por la
responsabilidad adquirida para la

consecucion de mis suefios.

A mis amigos de maestria, que me
ensefiaron que para llegar lejos es

mejor caminar acompanado.



DEDICATORIA

Con todo mi amor a mis hijos, que
son el motor de mi vida y la razén de
mis logros y esfuerzo, con este
trabajo quiero proyectarles que todo
lo que uno se propone se puede

cumplir.



RESUMEN

El presente estudio muestra la vialidad para la implementacion de una empresa
comercializadora de equipos y productos publicitarios en la ciudad de Ambato,
la actividad estara enfocada en la adquisicion de equipos y productos a
importadores, los cuales manejan un inventario y bodega, comercializarlos por
medio de los puntos de venta establecidos; para el caso de equipos el proceso

continuara con la garantia y el servicio técnico.

El estudio de la competencia mostré que existe aproximadamente 28
competidores a nivel nacional, repartidos en todo el pais, se encuentran
concentrados en las principales provincias comerciales; en la ciudad de Ambato

existe una competencia moderada.

El analisis de mercado muestra un alto potencial de clientes a nivel nacional,
para el caso de la zona centro el mercado tiene una proyeccion de 1091 clientes,
los cuales se encuentran repartidos en la provincia de Tungurahua con 424,
Chimborazo 323, Cotopaxi 173, Bolivar 51, Pastaza 47, Morona Santiago 45 y
Napo 28.

El prondstico de ventas fue calculado por medio de los ingresos que obtuvieron
las empresas comercializadoras de equipos y productos publicitarios hasta el
ano 2018, mas datos macroecondmicos y provisionales se desarrolla la
proyeccion de ventas considerando también la caida del PIB producto de la
pandemia ocasionada por el Covid-19, estimando obtener una participacion del
mercado del 0.4% en sus primeros 2 afos y un incremento del 0.1% por ano

para los proximos afos de la proyeccion.

Finalmente, el estudio financiero se desarrolld en base a dos escenarios, el
Moderado y el Pesimista, obteniendo en los dos casos resultados viables, el
escenario moderado tuvo mayores beneficios donde se obtuvo un VAN de
$8186,19 USD, un TIR de 31,23% con una tasa de rentabilidad mayor al costo
de capital calculado (WACC maximo 28,03%) y obteniendo un PRI de 4,61 afos
para la recuperacion de la inversion, por lo que los criterios de decision sobre la

inversion confirman la posibilidad de su implementacion.



ABSTRACT

The present study shows the implementation’s viability of a commercialization
company of equipment and advertising products in Ambato city, the activity will
be focused on the purchase of equipment and products from importers, who
manage inventory and warehouse, commercialize them through the established
points of sale; In the case of equipment, the process continues with the guarantee

and technical service.

The study of the competition shows that there are approximately 28 competitors
at national level, distributed throughout the country and are concentrated in the

main commercial provinces; in Ambato city there is moderate competition.

The market analysis shows a high potential of customers at a national level, in
the case of the central area the market has a projection of 1091 clients, which are
distributed in the province of Tungurahua with 424, Chimborazo 323, Cotopaxi
173, Bolivar 51, Pastaza 47, Morona Santiago 45 and Napo 28.

The sales forecast was calculated by means of the income obtained by the
marketing companies of equipment and advertising products until 2018, plus
macroeconomic and provisional data, the sales projection is developed
considering also the fall in GDP as a result of the pandemic caused by the Covid-
19., estimating to obtain a market share of 0.4% in its first 2 years and an increase

of 0.1% per year for the next years of the projection.

Finally, the financial study was carried out based on two scenarios, the Moderate
and the Pessimistic, obtaining in both cases viable results, the moderate scenario
had higher benefits where a NPV of $ 8186,19 USD was obtained, an IRR of
31,23 % with a rate of return greater than the calculated cost of capital (maximum
WACC 28,03%) and obtaining a PRI of 4,61 years for the recovery of the
investment, so the investment decision criteria affirm the possibility of its

implementation.
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1. CAPITULO 1: Presentacion del tema y Marco Teérico

1.1. Antecedentes

1.1.1.

En el Ecuador el crecimiento de la industria ha implicado que las
empresas y negocios se expongan mas al mercado, con el objetivo de
promocionar sus productos e incrementar sus ventas; es asi que todo
negocio necesita de un impulso publicitario para exponerse y vender,
siendo esta publicidad de forma basica en afiches, tarjetas de
presentacion e impresién, o en forma mas compleja como vallas
publicitarias, banners, publicaciones por radio, TV, sublimacién e

impresion digital y publicidad en medios digitales, etc.

Por tal razon, la industria de la impresion digital necesita para el
movimiento de sus operaciones estar a la vanguardia con tecnologia que
optimice sus recursos, disminuya procesos y mejore sus tiempos de
entrega, satisfaciendo la demanda de los clientes existentes y los nuevos

negocios a desarrollarse.

Descripcion general de negocio

La venta de Equipos y Productos Publicitarios se basa principalmente en
la adquisicién de maquinaria de calidad a un buen precio, para luego
seguir con su comercializacion; es por esta razén que la consolidacion de
una adecuada cartera de proveedores importadores sera de mucha ayuda

en el movimiento del negocio.

Operativamente se creara una alianza con una empresa importadora de
magquinaria y suministros textiles, la cual proveera de manera permanente
los productos requeridos para el giro del negocio y en conjunto se
buscaran nuevas alternativas, insumos y equipos de tecnologia, para asi

cubrir las necesidades del mercado publicitario.



Para la comercializacion de los productos se realizara desde un punto
fisico de venta, el mismo que servira como base para la parte
administrativa y Showroom; a esto se impulsara un plan de Mercadeo
tradicional y digital que ayude al posicionamiento de la marca y a la
difusién de los productos a nivel nacional, obteniendo de esta manera un

alcance nacional en sus ventas.

1.2. Objetivos

1.2.1.

1.2.2.

Objetivo General

Estudio de Factibilidad para la creaciéon de una empresa comercializadora
de Equipos y Productos Graficos Publicitarios, que provea a un buen
precio, excelente calidad y tecnologia de punta, mismos que seran
vendidos y distribuidos al sector industrial publicitario del Ecuador,
generando con ello niveles saludables de rentabilidad para los

inversionistas.

Objetivos Especificos

Realizar un Analisis de la Competencia en el cual se identifiquen los
principales participantes que se encuentran en el mercado y sus ingresos
estimados, con el fin de establecer la futura participacion que tendra la

empresa en sector.

Realizar un Analisis de Mercado donde se identifique el cliente objetivo y
el mercado potencial tanto local, regional y nacional, para la
comercializacion de equipos y productos para la impresion digital y

personalizacién de articulos publicitarios.

Generar una Estrategia de Mercadeo, que permita lograr reconocimiento

y posicionamiento de marca de la empresa, de sus equipos y productos,



mediante una adecuada estrategia de distribucidn, comunicacion,

promocion y precios bien estructurados.

Estructurar el diagrama organizacional adecuado del negocio, para el
cumplimento de las operaciones y las expectativas de demanda potencial

de mercado.

Determinar un Estudio Financiero, que, en base a los analisis previos,
determine el nivel de inversion inicial y rentabilidad del proyecto, con una

proyeccion a 5 afos.

1.3. Hallazgos de la revision de la literatura académica
relacionada con el negocio planteado

“Se entiende por Factibilidad las posibilidades que tiene de lograrse un
determinado proyecto”. El estudio de factibilidad es el analisis que realiza
una empresa para determinar si el negocio que se propone sera bueno o
malo, y cuales seran las estrategias que se deben desarrollar para que
sea exitoso, en base a aspectos Operativos, Técnicos y Econdmicos.
(Varela, 2010, pag. 1)

La comercializacién de equipos y productos de impresion digital sera la
base del plan de estudio, su adecuada implementacion ayudara a
promover sus servicios a nivel nacional con el fin de satisfacer las
necesidades de los clientes.
“La comercializacién es la base de todo proceso de mercado,
puesto que es el eslabon que permite ofrecer al cliente o
consumidor un producto o servicio de la forma que este lo desee.
La comercializacion usa para su fin canales de distribucion, los
mismos que se los puede definir como medios por los cuales los
productores ponen a disposicion de un cliente sus productos para
que los segundos los adquieran. La razon de existencia de los

canales de distribucién es la imposibilidad de que los productores



1.4.

1.4.1.

se encuentren situados geograficamente en lugares de
conveniencia para los consumidores. Es importante considerar que
las personas que se encuentran entre el productor y el consumidor
se denominan intermediarios, quienes se convertiran en los
facilitadores tanto como para el producto como para el consumidor,
pues sera el intermediario quien se encargara del transporte y

comercializacion del producto” (Stern, 1999).

Proyectos similares que se hayan disefnado, analizado y/o
puesto en practica previamente

La industria publicitaria tiene varias fuentes de informacion y estudios a
través del tiempo, los cuales dan un panorama del estado en el que se
encuentra y su evolucion, por tal razon el analisis de estas fuentes es de

mucha importancia en la consecucion de este estudio:

Estado de Arte

Segun datos obtenidos en la plataforma del SR, se realiza un analisis a
posibles competidores y se observa que entre las empresas mas
destacada de comercializacidn de productos y equipos publicitarios de
impresion esta la empresa Photoprint S.A., esta empresa mantiene un alto
grado de rentabilidad el cual se ve reflejado en el pago de su impuesto a
la renta y de igual forma otro factor determinante del giro del negocio es
sus importaciones, mismas que son elevadas y demuestran un pago por
salida de divisas de $100 mil USD, lo que da indicios que el mercado de

la publicidad es un potencial proyecto de inversion en el pais (SRI, 2019).

La industria de la publicidad congrega en el pais a Profesionales,
Artesanos y personal no calificado, esta industria se enlaza con la
vidrieria, carpinteria, metalmecanica y de plasticos, siendo esto un punto
a tomar en cuenta para la comercializacion de maquinaria y suministros,

mismos que con una tecnologia de punta, precios accesibles y productos



innovadores tiene un gran potencial en el mercado ecuatoriano (Galarza,
2014).

La implementacion de productos biodegradable y ecoldgicos es un tema
nuevo en esta industria, hace que el mercado de la publicidad esté
involucrado y sea un mercado potencial para encontrar nuevos productos
que sustente los materiales tradicionales, dando con ellos una integracion

mas amigable con nuestro planeta (Villamarin, 2012).

Segun la Superintendencia de Compafiias la industria publicitaria esta
dentro de la industria manufacturera, teniendo una participacién
importante en el Ecuador la provincia de Tungurahua, misma que aparte
de generar utilidades, da trabajo a una gran cantidad de personas y es eje

fundamental para el desarrollo de la provincia (Seguros, 2017).

Segun un estudio realizado en Uruguay por AUDAP, la industria
publicitaria en estos ultimos afios ha crecido a un ritmo lento, motivos de
las recesiones econdmicas que vive el pais y el mundo, uno de sus
mayores clientes es el sector Publico y en menor cantidad pero en
crecimiento el sector Privado; hay que tener en cuenta que no es una
industria en auge pero la existente demanda hace que el sector se
mantenga y de soporte para la economia de su pais, se considera una
industria estacional y va muy marcada su picos en campafas electorales
(AUDAP, 2018).



1.5. Conclusiones del Capitulo

El Capitulo 1 hace referencia al motivo por el cual fue desarrollado este
estudio de factibilidad, se justifica la demanda existente tanto en el sector
Publico como Privado, la que hace que su cadena intermedia que son las
Agencias de publicidad, Agencias digitales, agencias de medios, medios
de comunicacion y otros agentes, se les provea de maquinaria tecnolégica
y suministros innovadores, los cuales aporten a sus negocios, generen

utilidades y den valor al sector.

Un factor determinante para el estudio de factibilidad es el geogréfico,
proyecto que se desarrollara en la provincia de Tungurahua Cantdn
Ambato, el cual es una de las ciudades mas comerciales y punto de

concentracién para el movimiento comercial del pais.

El Estado del Arte concluye que la industria publicitaria tiene mucho
potencial por desarrollare y explotar, uno de estos temas es la provisiéon
de suministros biodegradables o amigables con el medio ambiente, los
mismos que tendran un aporte positivo con la naturaleza y comenzaran a

dar un giro a la industria grafica del pais.



2. CAPITULO 2: Analisis de la Industria

2.1. Entorno Macroeconémico y Politico

Para el analisis de este punto se realiz6 en base a un analisis PESTEL, el cual
estudia el entorno macroeconémico y ayuda a visualizar las amenazas y
oportunidades que pueden tener las empresas; aqui se reconocen todos los
factores externos a la empresa los mismos que no se pueden controlar, pero con
el conocimiento de ellos se pueden disminuir las amenazas e incrementar las
oportunidades.

Este analisis es muy util para la elaboracion de planes de negocio, planes

estratégicos, planes de marketing, planes financieros, etc.

2.1.1. Entorno Politico

Entre los aspectos politicos que incurren de forma directa a la futura

compania estan:

Cambio de Gobierno:

Las elecciones presidenciales estan proximas a realizarse en abril de
2021, por lo que este cambio influye directamente en el camino que tome
el pais; independiente a los cambios que se puedan dar, este ciclo trae
movimiento econdmico a la industria publicitaria de la impresiéon con el

incremento de venta de maquinaria y suministros.

Politica Fiscal:

Esta Politica influye directamente en el consumo y la inversion del estado,
por tal razon desencadenan en inversiones y movimiento del mercado,
considerando que unos de los clientes es la Empresa Publica. Cabe
destacar que el pais esta atravesando una Pandemia Mundial Covid-19 y

multiples problemas econdmicos, los cuales hacen que sus recursos sean
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limitados y destinados a la emergencia que atraviesa, quedando en

segundo plano una inversion a nivel publicitario.

Barreras Arancelarias:

Las barreras arancelarias son restricciones al comercio externo, en el
ambito de las exportaciones el pais ha incrementado mayores benéficos
a quienes la realizan, por eliminacion de impuestos, los mismos que han
favorecido al pais y a las industrias. En el caso de las importaciones aun
continlan con restricciones, aranceles altos o salvaguardas que
restringen la importacion de manera normal, también se suma el ISD que

afecta directamente en el precio final del producto.

Cambios en acuerdos internacionales:

Este espacio es uno de los mas débiles que mantiene el pais, en el caso
de nuestros vecinos, Colombia y Peru reflejan de manera positiva su
crecimiento econdmico, teniendo una mayor inversion extranjera y por
ende un mayor crecimiento en su PIB; para el caso de la industria de la
impresion publicitaria estos acuerdos traerian mayores beneficios ya que
los productos y equipos ofertados tendrian mejores precios y estos a la
vez generarian productos finales mas econémicos, desde este punto un
TLC incrementaria mayor movimiento comercial por liberaciéon de

aranceles tanto para exportar como importar.

Entorno Econémico

Cambio en el ciclo econémico:

El 2020 es un afio de crisis econdmica para el pais, aparte de tener un
déficit fiscal en negativo, el primer trimestre el afio se ve afectado por una
Pandemia Covid 19 la cual afecta de manera directa en la economia,
influenciada con la baja del precio del petréleo, colapso en la economia,
colapso en la salud publica, etc. Este panorama ha generado que el riesgo

pais se haya incrementado y por ende se proyecta bajos niveles de
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inversion extranjera y menor movimiento comercial, estimandose una
disminucién del PIB en un -7.95% para el afio 2020, segun datos

obtenidos por estudios realizados por PwC (PwC, 2020).

Tasa de Interés:

Abril del 2020, se anuncia el aplazamiento del cobro de impuestos,
coactivas (cobros forzados) y restructuracién de deudas y pagos de los
créditos personales y de pequeias empresas, por parte de la banca
publica y privada, debido a la situacién causada por la pandemia. Las
tasas de interés reportadas por el BCE tienen un cambio significativo por
el impacto que vive el pais, estableciéndose la Tasa Activa Corporativa
Referencial en 8,4% y la Tasa Pasiva Corporativa Referencial en 7,24%,
hecho inédito en la historia mismo que refleja la poca liquidez que hay en
el mercado y la necesidad que hay de mantener esos recursos en la banca
(BCE, Banco Cental del Ecuador, 2020).

Tasa de empleo:

Para diciembre 2019 el Ecuador cierra con un 3.8% de tasa de desempleo
y un 38.8% de tasa de empleo adecuado versus el 40.6% referente al
2018, segun datos reportados por el INEC, se estima que para el periodo
2020 la tasa de empleo disminuya producto de las dificultades que vive

pais con lo cual exista un menor movimiento econémico.

Entorno Socio Cultural

Movimiento Geografico de la Poblacion:

Dependiendo de la situacion geografica y actividad econdmica existe
mayor migracion del talento humano, con lo que conlleva a mayor mano
de obra, segun datos reportados por el BCE el movimiento de operaciones
activas y pasivas del Sistema Financiero Nacional se da en las provincias

de Pichincha, Guayas, Azuay, Manabi, Tungurahua y El Oro. Siendo en
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la Provincia de Tungurahua, canton Ambato la contemplacion de este
analisis (BCE, Banco Central del Ecuador, 2020).

Cambio en habitos de consumo y moda:

La Pandemia ha dado un cambio global en los consumidores, teniendo
efectos muy marcados al consumo de articulos de salud, alimentacion y
generando una conciencia de mayor ahorro; se espera que la reactivacion
economica se dé a partir del segundo semestre del 2020, llegando al
ultimo trimestre del afo a condiciones algo parecidas al 2019, pero

también con repercusiones en el 2021 (Deloitte, 2020).

Entorno Tecnolégico

Costo de acceso a las nuevas tecnologias:

La continua evolucion de la tecnologia demanda cambios constantes en
los cuales se incluye maquinaria con mayor tecnologia; esta tendencia
hace que las companias contraten personal con mayor preparacion, por
lo que la industria publicitaria estd demandando perfiles de ingenieria para
el mantenimiento y manejo de la maquinaria electrénica. En cuanto a los
costos, la globalizaciéon ha permitido que en el pais se oferte maquinaria
y suministros de todo el mundo, mismos que dependiendo de su calidad
varian los precios. Hay que considerar que, en el caso de ingreso de
magquinaria proveniente de la Union Europea, estas maquinas pueden

ingresar con 0% en sus aranceles (Universo, 2017).

Nuevas formas de distribucion:

La globalizacion y el internet han abierto las puertas a que los
consumidores accedan a mas informacion, esta evolucién hace que las
compafias comercializadoras desarrollen su distribucion y conformen
canales de venta mas sofisticados, como es el caso de creacion de
paginas web, e-commerce, manejo de fan page, delivery, cobros

electroénicos, etc, siendo esta una tendencia en la actualidad, con lo cual
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el consumidor evita desplazamientos y en el caso de las empresas

aumenta su cobertura.

Entorno Ecolégico

Consumo de Energia:

Un reto para la industria es la integracion de equipos y maquinaria con un
menor consumo de energia, energia renovable, energia solar, etc. Paises
Europeos y Asiaticos ya estan en desarrollo de estas tecnologias, las
cuales aportaran con un mejor rendimiento, menor consumo de energia y

disminucion del calentamiento global.

Suministros bio-degradable:

Los productos bio-degradables son una opcidn que debe aportar la
industria, estos insumos toman un aspecto mas amigable con el medio
ambiente y por ende son una opcidén viable para el distribuidor vy
consumidor, aportando con ello a la conservacion de nuestro medio

ambiente.

Entorno Legal

Leyes sobre empleo:

Luego de la revocatoria que tuvieron las medidas econdmicas y laborales
en el mes de Octubre de 2019, las reformas laborales son una expectativa
que aun tienen las empresas; considerando la pandemia que vivimos y el
colapso de sector publico, lo ideal seria que el sector privado pueda
absorber la demanda laboral que tiene el pais, por tal razén es importante
que las reformas laborales que emita el gobierno permita que las
empresas Yy los emprendedores tengan mayores opciones para contratar

personal.
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Leyes de proteccion medio ambiental:

El gobierno trata de proteger el medio ambiente por lo que incentiva la
compra de maquinaria tecnologia amigable; si una empresa o persona
natural adquiere este tipo de maquinaria, la empresa puede hacer la
deduccidn adicional del cien por ciento de depreciaciéon de maquinas, con
lo cual se ve beneficiado en la disminucion del pago de impuestos de ese
ano (Gobierno, 2020).

2.2. Analisis del Sector

El Ecuador esta compuesto por tres actividades econdmicas principales, las

cuales generan el movimiento econdmico del pais y se clasifican en:

Actividad Primaria: son las que se dedican a explotar los recursos
naturales, compuesta por la agricultura, forestal, la mineria y la
exploracion de petréleo, siendo las principales fuentes de ingreso de
estado.

Actividad Secundaria: se compone por la industria para la generacion de
bienes, la cual ocupa un importante lugar en la economia de pais, entre
esta se encuentra industria manufacturera, comercio, servicios,
construccion.

Actividad Terciaria: conformada por el sector de los servicios que
constituye su mayor parte, aqui se encuentran las ventas minoristas,
turismo, servicios financieros, entretenimiento, comunicaciones, el

transporte los servicios de salud, educacién, seguridad y restaurantes.

A la vez, estas actividades econdmicas estan clasificadas en un ranking general

de companias de acuerdo con sus ingresos (SC, 2020):

1.- Microempresas: Entre 1 a 9 trabajadores o Ingresos menores a
$100.000,00.

2.- Pequeha empresa: Entre 10 a 49 trabajadores o Ingresos entre
$100.001,00 y $1'000.000,00.
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3.- Mediana empresa: Entre 50 a 199 trabajadores o Ingresos entre
$1'000.001,00 y $5'000.000,00.

4.- Empresa grande: Mas de 200 trabajadores o Ingresos superiores a los
$5'000.001,00.

La industria publicitaria se encuentra dentro de la Industria Manufacturera,
misma que a través del tiempo ha crecido en proporcién y se ha mantenido en
un promedio de 12.85% con respecto al PIB, industria que es una de las mas
importantes en la generacién de ingresos al pais; como referencia representa un
12.81% de PIB para el afio 2018 (BCE, 2020)

PIB - Industria Manufacturera

140.000,0 14,00%
120.000,0 0 13,50%
200000 e 13/00%
60:000:0 12,50%
40.000,0 12,00%
20.000,0 11,50%
0,0 - Bl I3EEBO  1500%
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 (p) 2018 (p)
(sd)

mmmm Manufactura (excepto refinacion de petréleo) mmmm P|B e====% PIB industria Manufactura

Figura 1. PIB Industria Manufacturera Ecuador, ddlares corrientes.

PIB por Sectores 2018(p)
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10.000,0 10,00%
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Figura 2. PIB por Sector 2018
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2.2.1. Tamano de la Industria.

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de Actividades
Econdmicas CIlIU Revision 4, la cual clasifica uniformemente las actividades o
unidades econdmicas de produccion dentro de un sector de la economia; el
sector manufacturero estda compuesto por 24 subsectores, donde la industria
publicitaria se encuentra clasificada dentro de la estructura esquematica por
clases (literal + cuatros digitos) en C1811 Actividades de Impresion (Sintesis,
2012).

Dentro de las actividades C1811 vemos que sus ingresos al afio 2015 fueron
$342 millones con un aporte al PIB del 0,34%; para el afio 2016 existe un declive
de sus ingresos de 9.3%, mismos que se generaron por la recesién econémica
que vivia el mundo con el precio del petréleo, restricciones de importacién y el
terremoto ocurrido en el mes de abril, donde la industria mantuvo ingresos de
$310 millones, para los siguientes afios la industria experimenta un ligero
crecimiento respecto al afio 2015, terminando el afio 2018 en $355 millones con

un crecimiento respecto al aiio 2017 en 11.01% y un aporte al PIB del 0,33%.

Actividades de Impresion
$360.000.000,00 0,35%

0,34%
$350.000.000,00 0,34%
$340.000.000,00 3% 0,33%
$330.000.000,00 y
0,32%
$320.000.000,00
0,31% . 0,31%
$310.000.000,00 ,31%
0,
$300.000.000,00 0,30%
0,29%
$290.000.000,00 $342. 1,08 $310. 9,50 $319 19,46 $355 86,93 ’
$280.000.000,00 0,28%

Ventas 2015 Ventas 2016 Ventas 2017 Ventas 2018

. C1811 %PIB industria Impresion

Figura 3. Porcentaje del PIB Industria de la Impresion C1811, délares corrientes.
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El objetivo del estudio va a estar dirigido al analisis de la industria de Impresion
Digital, la cual en su Actividad Econdmica y Clasificacion CIIU es la C1811.04
“Actividades de impresidén de posters, gigantografias, catalogos de publicidad,
prospectos y otros impresos publicitarios, calendarios, formularios comerciales,
directorios y otros materiales impresos de uso comercial, papel de
correspondencia albumes, agendas personales, diarios, tarjetas de invitacion, de
visita, de presentacion y otros materiales impresos mediante impresion por
offset, foto grabacién, impresion flexo grafica e impresién en otros tipos de
prensa, maquinas autocopistas, impresoras estampadoras, etcétera, incluida la

impresién rapida”.

Esta industria C1811.04, al igual que su industria predecesora C1811, presenta
al mismo comportamiento en el tiempo y tiene una contribucion al PIB de 0.12%.
Como se puede apreciar en la figura 4, se realiza una proyeccion de la industrial
al afio 2019 con la ayuda del PIB provisional, donde se puede apreciar que esta
industria aporto con un 0.121% al PIB en el afio 2019 y mantiene su estructura

con respecto a los 2 ultimos afos.

CUIl C1811.04 Activida de Impresidn

$140.000.000,00 125.993.749,85 $125.271.785,87 $130.507.709,22 $130.146.727,23 0,128%
115.874.739,69
$120.000.000,00 S - 0:126%
0,127% 0,124%
$100.000.000,00
0,122%
0,120% 0,1
$80.000.000,00 0,120%
$60.000.000,00 0,118%
0,116%
$40.000.000,00
0,114%
$20.000.000,00 I . 0,112%
$- 0,110%
Ventas 2015 Ventas 2016 Ventas 2017 Ventas 2018 Ventas 2019 (p)
. Grande m Mediana Micro . Pequefia B C1811.04  ==9%PIB Industria Impresion C1811.04

Figura 4. Ventasy % de PIB C1811.04.

Ingresos por ventas en millones de USD segun el tamafio de empresa durante

el periodo 2015 al 2018 se detallan en la Tabla 1:
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Tabla 1. Ventas segun tamaio de empresa C1811.01 y Proyeccion 2019 provisional.

Ventas 2015 Ventas 2016 Ventas 2017 Ventas 2018 Ventas 2019 (p)

$  74.439.028,68 $  58.538.555,91 $ 63.335.567,90 $ 68.935.099,16

$  31.946.862,81 $  37.069.948,30 $ 40.772.361,56 $ 41.240.777,83

$ 1.517.939,19 $ 1.445.076,58 $ 1.615.187,93 $ 1.372.170,65

$  18.089.919,17 $  18.821.158,90 $ 19.548.668,48 $ 18.959.661,58

$  125.993.749,85 $ 115.874.739,69 $ 12527178587 $  130.507.709,22 $  130.146.727,23

$ 99.290.381.000,00 $ 99.937.696.000,00 $ 104.295.862.000,00 $107.562.008.000,00 $ 107.435.665.000,00
0,127% 0,116% 0,120% 0,121% 0,121%

Las grandes empresas en esta industria aportan en mayor proporcion, la
industria grande representa el 53% de participacion, la industria media
representa el 30.37%, las microempresas representan el 1.2% y la pequena
industria representan el 15.18%, valores en promedio del 100%, actividad
C1811.04 al afio 2018.

2.2.2. Ciclo Econémico

El desarrollo econédmico de un pais es un indicador directo en la inversion que
se puede dar a la industria publicidad, mientras mas prosperidad existe, mayor

movimiento publicitario.

Hay que considerar que este negocio tiene una continua rotacion en el afo,
debido a que todas las empresas publicitan su marca, producto o servicio con el
objetivo de llegar al consumidor y por ende realizar mas ventas; hay que destacar
que la industria de la impresion publicitaria se ve influenciada tanto por la
inversion privada como inversion publica, esto hace que esta industria tenga
mayor movimiento en épocas de elecciones, ya que en estas fechas hay mayor
demanda de vallas publicitarias, brandeo de automaviles, impresion de afiches,
publicidad en prendas textiles y suministros publicitarios (vasos, gorras, esferos,

etc).

A pesar de ser una industria madura esta se encuentra en continua renovacion
tecnoldgica y ambiental, la cual hace que los equipos o productos ofrecidos al

consumidor estén a la tendencia, optimizando sus recursos y su productividad,
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con lo cual se genera mayores benéficos al cliente y genera oportunidades de

negocios.

2.3. Analisis de la competencia

Para el analisis de la competencia de la futura empresa se utilizé el modelo
estratégico de las 5 Fuerzas de PORTER, por medio de un estudio de la industria
en este momento, con el fin de saber donde estara situada la empresa a

implementar.

2.3.1. Amenaza de la entrada de los huevos competidores:

Requerimiento de Capital: Al ser un servicio de venta de equipos y
productos la inversion debe ser alta, debido a que se debe mantener un stock
para su inventario. El precio de los equipos varia desde $500 a $25000
dolares USD.

Curva de aprendizaje, Conocimiento: El mercado de la industria grafica
cada vez es mas exigente y demanda que la empresa que comercialice estos
equipos cuente con infraestructura y adecuados conocimientos
administrativos, comerciales, operacionales y técnicos, mismos que se ven
reflejados en la venta, la instalacion, capacitacion y garantia que se brinda a
los clientes. Demanda de perfiles técnicos para el manejo de maquinaria
electronica, electromecanica y mecanica, con fuertes bases en sistemas

computarizados.

Globalizacién: El acceso a la informacion por medio del internet ha generado
que cualquier persona pueda tomar contacto con los fabricantes. Muchas
empresas de comercializacion firman contratos de distribucion con los
fabricantes con el objetivo de realizar ventas en sitio y poder brindar garantias

como parte de la representacion.
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Considerando estas amenazas de entrada se considera que el ingreso en

este sector presenta una barrera de entrada media.

2.3.2. Poder de negociacion de los proveedores

Proveedor Principal: La empresa en estudio efectuara una alianza
estratégica con una Empresa Nacional que cuenta con mas de 30 afios de
experiencia en el mercado; esta empresa es importadora y comercializadora
de maquinaria y suministros textiles, misma que tiene representaciones y
distribuciones de varias marcas las cuales ya estan posicionadas en el
mercado nacional. La provision de maquina y suministros con esta alianza
generara un plazo de crédito de 30 a 60 dias, y servird como soporte técnico,

bodega he inventario para el giro del negocio.

Proveedores Secundarios: Para el caso de proveedores secundarios
nacionales, estos manejan politicas de crédito de 15 a 30 dias, previa
garantia con pagares o cheque posfechados. Estos proveedores ofrecen

descuentos por compras por cantidad y es limitado su soporte técnico.

Considerando estas alternativas, el poder de negociacion de los proveedores
se vuelve medio, ya que el proveedor principal apalancara en gran parte del

giro del negocio.

2.3.3. Poder de Negociacion de los Clientes

El cliente tiene varias opciones de adquirir sus productos, por lo que la
busqueda del mejor precio maneja en gran parte de sus decisiones, en
muchas ocasiones sin considerar la calidad.

Producto de la Globalizacion y el internet, hoy en dia el cliente tiene acceso
a informacion y por ende a los precios del mercado, con lo cual la toma de

sus decisiones es mas analizada.
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Considerando estas alternativas el poder de negociacion del cliente es alto y
se vuelve un reto su fidelizacion, haciendo que sus exigencias sean cada vez

mas altas y que en ciertos casos exijan reduccion de precios.

2.3.4. Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos

Publicidad Digital: Hoy en dia existe una tendencia de gasto publicitario en
instrumentos de comunicacion digital, esta preferencia se puede denominar
un servicio sustituto ya que inhibe parte del mercado al igual que sus
beneficios. Hay que considerar que este tipo de publicidad esta creciendo,
pero no sustituye completamente a la publicidad impresa, por tal razén su
impacto de amenaza aun es medio.

Segun informacion recopilada por Mentinno (Ponce, 2020) se estima un
promedio de 33 millones de délares en inversién publicitaria total en medios
digitales en Ecuador en el periodo 2019, siendo las industrias de
telecomunicaciones, automotriz, banca y turismo las que concentran mas del

58% de la inversion total.

2.3.5. Rivalidad entre los Competidores

En el mercado ecuatoriano existe una gran diversidad de competidores,
mismos que se encuentran centralizados en las ciudades mas grandes del
Ecuador, Guayaquil y Quito. Estas opciones generan variedad en sus
calidades y precios, lo que hace que el cliente tenga opciones al momento de
realizar sus compras.

En la figura 5 se puede observar la participacion porcentual en ventas 2018
que obtuvieron las empresas mas representativas del sector comercial de
equipos publicitarios de impresidn, generando ingresos aproximados de
$68.9 millones de USD.
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Participacion en Ventas

B GRAPHICSOURCE C.A.
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ARCLAD S.A.
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5,04%

4,35%
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B PHOTOPRINT S.A.

= TDM IMPORTACIONES CIA. LTDA.

Figura 5. Participacion % de Ventas de la Competencia 2018

Adaptado de (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2018)

Realizando un analisis con la data obtenida de la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, se estima que existen aproximadamente 28
empresas competidoras, existiendo mayor concentracion en la region sierra,
especificamente en la ciudad de Quito; en la cuidad Ambato se ubican tres
competidores potenciales:

- Immevi

- Arclad

- Ambracril Gloss



Concentracion de Competidores

H Sierra ® Costa

Figura 6. Concentracion Regional de Competidores

Adaptado de (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2018)

Entre las Agremiaciones que agrupan este tipo de industria tenemos:

Asociacion de Industriales Graficos de Pichincha

Camara de la Industria Grafica Guayas

Federacion de industrias graficas del Ecuador (FIGE).

Camara de la pequefia y mediana empresa de Pichincha (CAPEIPI).
Gremio de artesanos graficos de Pichincha (GREMAGAPI).
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Anualmente la industria publicitaria realiza ferias de exposicion donde exhiben

sus productos y equipos, entre las ferias mas importantes que podemos

encontrar en el pais estan:

Expografica
Expotex
Figrampa

Ecuatextil
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2.4. Analisis del mercado/ investigacion del mercado/mercado

objetivo

Para el estudio contamos con el apoyo de fuentes secundarias y cualitativas,
las cuales fueron recopiladas en el SRI y Super de Compafiias.
La industria de impresion digital se encuentra diversificada en todo el pais,
segun el estudio nuestro mercado objetivo nacional esta integrado de 8687
posibles clientes, representada hoy en dia por personas naturales y
sociedades, mismas que se encuentran en un nicho de mercado de:

- Disefiadores Graficos

- Agencias de Publicidad

- Empresas de Impresion digital

- Personalizacion de Articulos Publicitarios y Textiles.

- Sublimacién

La industria de la impresién digital se encuentra reflejada en el movimiento
productivo que tienen las provincias mas comerciales del pais; existen 2578
posibles clientes en la provincia del Guayas, 1577 en la provincia de
Pichincha, 681 en la provincia de Manabi, 603 en la provincia de Azuay y 424

en la provincia de Tungurahua, ciudades con mayor proyeccion de clientes.

Mercado Ecuatoriano
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Figura 7. Mercado Publicitario Ecuador.

Adaptado de (Servicio de Rentas Internas del Ecuador, 2020)
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Segun el analisis por region, la industria de la impresién digital se encuentra
posicionada para el 2019 en un 51.65% en la regiéon Costa, 44.09% en la

region Sierra, 4.03% en la region Oriente y 0.23% en la region Insular.

% Mercado por Region
4,03% __0,23%

\

= Costa = Sierra = Oriente Reg Insular

Figura 8. Porcentaje de Mercado por Region 2019

Adaptado de (Servicio de Rentas Internas del Ecuador, 2020)

Para el caso de la zona centro, el mercado tiene una proyeccion de 1091
clientes, los cuales se encuentran repartidos en la provincia de Tungurahua
con 424, Chimborazo 323, Cotopaxi 173, Bolivar 51, Pastaza 47, Morona
Santiago 45 y Napo 28.

Mercado Zona Centro
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Figura 9. Mercado Zona Centro

Adaptado de (Servicio de Rentas Internas del Ecuador, 2020)
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En el andlisis de este estudio, se tuvo la oportunidad de tener acceso a

informacion privilegiada de ventas de una de las empresas lideres del sector,

con esta informacién y gracias a la herramienta de analisis por Matriz BCG se

pudo comprobar los productos que estan mas posicionados en el mercado,

mismos que fueron representados en la Figura 10.
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Figura 10. Matriz BCG Equipos y Productos, Febrero 2020.

Tomado de (Importador Partner, 2020)



2.5. Analisis FODA

25

El analisis FODA ayudara a visualizar de forma mas resumida los factores

internos y externos, mismos que serviran para realizar estrategias de

mercado efectivo para la consecucion del presente analisis.

Tabla 2. Andlisis FODA

FODA: Factores Internos

Fortalezas

Debilidades

Conocimiento Técnicos.

Experienciay conocimiento del sector
industrial textil.

Bodega en el centro del pais.
Accionistas con conocimiento del
mercado y financieros.

Compromisos con la continua
innovacion y diversificacion de la
empresa.

FODA: Factores Externos

No se cuenta con financiamiento y
linea de crédito (Bancos)

No existe un plan de ventas
No se cuenta con un plan de publicidad

Falta de infraestructura

Oportunidades

Amenazas

Demanda del mercado por nuevas
tecnologias en equipos y productos.

Nuevas lineas de crédito por
reactivacion econdmica.

Representaciones de nuevos
productos y equipos.

Bajo numero de competidores en la
provincia de Tungurahua.

Mayor nimero de posibles clientes
region costa.

Campaiias publicitarias por elecciones
presidenciales

Ingresos de nuevos competidores que
ingreses nuevos equipos y productos a
menor costo.

Contraccion del mercado por
problemas Sanitarios y Econdmicos del
pais.

Barreras Arancelarias

El pais no tiene acuerdos
internacionales que beneficienala
industria publicitaria de la impresién
Leyes de empleo no benefician
emprendimientos.

El cliente tiene muchas opciones a la
hora de su compra.

Publicidad Digital en crecimiento.
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2.6. Conclusiones del Capitulo

El analisis PESTEL muestra el panorama macroeconémico de la situacion en la
que se encuentra el Pais, la cual se ha visto afectado por la Pandemia Mundial
del Covid 19; aqui se encontrd horizontes complejos, como la baja inversion en
el Sector Publico y Privado, barreras arancelarias complejas las cuales limitan la
inversion, cambio en el ciclo econdmico del pais generando en el consumidor
ahorro y cambiando el habito de la familias ecuatorianas, aumento en la tasa de
desempleo, politica laborales no flexibles; a la vez se encontrando oportunidades
como que se den acuerdos internacionales para reactivar la economia, posibles
reduccién en tasas de interés para reactivacion de la industria, continue la
evolucion y cambios tecnolégicos, nuevas formas de distribucion productos y
equipos, evolucion de maquinaria e insumos mas amigables con el medio
ambiente y la salud; generando con esto nuevas ideas y oportunidades para la
generacion de océanos azules los cuales pueden dar rentabilidad en épocas de

crisis.

En el analisis de la industria encontramos que la industria de la impresion digital
se encuentra clasificada segun CIIlU 4 en C1811.04, misma que tiene un
interésate movimiento econémico anual y se encuentra aportando en un 0.12%
promedio al PIB del pais, mismo que se ha mantenido estable en estos ultimos

3 afnos.

Luego del anadlisis de las 5 Fuerzas de Porter se puede determinar que los
clientes juegan y tienen un poder de negociacion alto, debido a que la
globalizacion y el internet a generado que ellos puedan tener acceso a
informacion en forma rapida para la toma de sus decisiones; de igual forma
vemos que la competencia juega un papel importante en esta industriaria ya que
se encuentra centralizada en las ciudades mas importantes del pais, teniendo
mayor concentracion de clientes en la regidén costa y sierra, luego del estudio se
puede observar que existe un potencial mercado en la zona centro con su base
en la ciudad de Ambato, donde se podria abarcar alrededor 1091 posibles

clientes.
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3. CAPITULO 3: Mercado y Estrategias

3.1. Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo

La naturaleza del negocio va enfocada en la comercializacion de equipos y
productos publicitarios en la Provincia de Tungurahua y a nivel nacional, por
medio de la implementacién de un punto de venta en el canton Ambato, su
filosofia es ofrecer al mercado ecuatoriano de la publicidad herramientas que
permitan desarrollar productos finales acorde con las tendencias y necesidad
que requiere sus clientes, brindando asi una mejor experiencia de servicio.

El estilo corporativo va de la mano de la innovacion continua que ofrecera la
empresa al sector de la industria de la impresion digital, evidenciando asi el

profesionalismo, eficiencia y la ética con la cual se proyecta a trabajar con

(=

[
N/ XL/
STITCH

Figura 11. Logo Corporativo Nova Stitch

los clientes.

El logo tipo incluye la palabra NOVA que representa estrella, cuyo brillo
experimenta bruscas variaciones y va de la mano de la adaptacion y la
innovacién continua que tendra la empresa, mas la palabra STITCH que
significa puntada la cual representa el compromiso de establecer negocios

puntuales y perdurables con nuestros clientes.
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3.2. Misién y Vision

3.2.1. Misién

Ofrecer las mejores soluciones en equipos y productos a la industria de

la impresion publicitaria, la cual permita que el cliente resuelva todas sus

necesidades en base a nuestro conocimiento técnico he innovacion, con

el fin de hacer negocios diferentes y responsables para brindar el mejor

servicio a la industria publicitaria del Ecuador.

3.2.2. Vision

En los proximos cinco afos convertirnos en una empresa lider del sector

comercial de equipos y productos publicitarios, ofreciendo la mejor

experiencia de compra a nuestros clientes, con el fin de formar relaciones

duraderas.

3.3. Objetivos de crecimiento y financieros, considerando el
analisis de la industria

Implementacion de un local comercial en la ciudad de Ambato.
Dentro del primer afio se considera la introduccidon al mercado, por lo
que se estima tener una participacion maxima del 0,4%, considerando
la estructura organizacional, ubicacion, ventajas competitivas,
estrategia de mercado, proyecciones de venta y datos obtenidos en
la Superintendencia de Companias donde las empresas que
comercializan productos y equipos publicitarios de impresién tuvieron
ingresos aproximados de $64,5 millones de USD en el afio 2019.

La proyeccion de ventas partird del analisis de participacion en el
mercado que tendra la empresa, luego con ayuda de estudios
macroecondmicos se realizara una proyeccion de ventas vy
crecimiento considerando la crisis sanitaria y econdmica que vive el

pais, para al final realizar la proyeccion de 5 afios del analisis.
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¢ El financiamiento inicial se realizara una parte con fondos propios de

los socios y el crédito en una entidad financiera.

3.4. Informacién Legal
3.4.1. Tipo de empresa, estado legal actual o para constitucion

Varios son los modelos societarios contemplados y regulados en la
legislacién ecuatoriana, tanto en el cédigo civil como en la ley de
companias, sin embargo, la figura juridica a utilizar para Ila
implementacion del modelo de negocio de comercializacién de equipos
y productos publicitarios en la ciudad de Ambato sera la compafiia de
responsabilidad limitada.

3.4.2. Capital social, Socios participantes, Politica de Utilidades

Los datos de constitucidon de la compaiia mas relevantes son:
Denominacion: Nova Stitch Cia. Ltda.

Capital Social: Numerario USD. 40.000

Socios: 3 personas naturales.

Porcentaje de participacion: socio 1: 30%, socio 2: 30%, socio 3: 40%.

Domicilio: Ambato.

IR

Organo de gobierno de la compafiia: gerente, presidente y la junta de

socios.

Politica de distribucion de utilidades. - De conformidad al porcentaje
de participacién en la compaiiia, previa suscripcion del acta de junta en
la que se de lectura y apruebe los balances del ejercicio econémico fiscal
y la existencia o no de necesidad de reinversién de las utilidades en la

compaidia.
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Los pasos a seguir detallan el aproximado de tiempo y costos para la

constitucion de la compaiiia:

Tabla 3. Gastos de Constitucion.

PROCESO DE
CONSTITUCION

ACTIVIDADES

TIEMPO
(dias
habiles)

COSTOS

1.- Reserva de la

denominacion

En la pagina de la Superintendencia de Compaiiias,
ingresando al sistema con el usuario y contrasefia a
crearse, seleccionar reserva de denominacion y
realizar la busqueda del nombre con el que se va a
constituir esta compafiia, la actividad que se va a
realizar y registrar los datos domiciliarios de la

misma.

1 dia

2.- Elaboracién de
la escritura de

constitucion

Por medio de un profesional en derecho, se elaborara
el estatuto de la compaifiia, el mismo que se elevara
a escritura publica ante un Notario, obteniendo 3
ejemplares de dicho documento, uno para la
Superintendencia de Compafias, otro para el

Registro Mercantil y el tercero para la empresa.

2 dias

$
3.000,00

3.- Inscripcidon en
el Registro
Mercantil del

Cantén Ambato

Se procedera a la inscripciéon de la escritura de
constitucion de la compafiia en el Registro Mercantil
del cantén Ambato, por ser el lugar de domicilio de la
compariia. Con los datos de inscripcion se procedera
a elaborar los nombramientos de Gerente y
presidente de la compafiia, los que seran inscritos en

la misma institucion.

10 dias

300,00

4 .-Notificacion a la
Superintendencia
de Compainias y
Registro

Societario

Se entregara el formulario de datos domiciliarios de
la compaiiia, juntamente con la copia de un servicio
basico en el que conste la direccién exacta del
domicilio de la compaiiia, con la finalidad de que se
registre a la empresa en la base de datos de esta

institucion.

3 dias




5.- Obtenciéon del

Registro Unico del

Acercarse a las ventanillas del Servicio de Rentas
Internas y presentar la siguiente informacion: a)
Original y copia de la escritura de Constitucion;
b)copia de un servicio basico en el que se verifique la

direccion domiciliaria de la compafiia; ¢) Formulario
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Contribuyente y la . o i 1 dia $ -
de inscripcion y actualizacién general del Registro
clave de accesoal | , | . .
) Unico de Contribuyentes (RUC) sociedades, sector
sistema . . )
privado y publico, firmado por el representante legal
de la compaiia.; y, d) Impresion del registro de datos
de la empresa en la Superintendencia de Compafias
Acercarse a las ventanillas del Banco a preferir, llenar
6.- Apertura de i i . )
la informacion requerida y presentar la misma
cuenta en una y .
documentacién que en el SRI, anexado el Ruc y | 15 dias $ -
Institucién o ]
) algun documento adicional que el Banco requiera
Bancaria
dependiendo sus politicas internas.
1.- Presentar la copia del Ruc para el registro de la
informacion en la base de datos de esta institucion y
7.- obtener la clave de acceso al sistema por parte de la
Superintendencia | compafiia.; y, 2.- Presentar el Balance inicial de | 1 dia $ -
de Compaiiias constitucion de la compafia en donde conste el
capital social, es decir el valor con el que se
constituy6 la compafia.
1.- Obtencion de patente Municipal; 2.- Permiso de
) Bomberos; 3.- Registro de Administradores y | )
8.- Varios . . ] indeterminado | $ -
personal en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social; y, otros
TOTAL 28 dias $ 3.300,00

3.4.4. Legislacion vigente que regule la actividad econémica y la
comercializacion de los productos / servicios.

La base legal que regula al modelo societario a aplicar en esta actividad

econdmica y la comercializacion del producto / servicios, se encuentra

contemplada en: a) Ley de companias (Congreso, Ley de Compaiiias,
1999), especificamente en los articulos 92, 110, 113, 114, 117 y

siguientes; b) Ley de régimen tributario interno (Congreso, Ley de
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Régimen Tributario Interno, 2004), articulo 9.1 y el reglamento a la ley de
régimen tributario interno (Correa, 2010), enumerado 23 correspondiente
a las exenciones al impuesto a la renta por nuevas inversiones; c) Ley
organica de emprendimiento e innovacién (Asamblea, Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacién, 2020) articulo 12 que habla sobre el
financiamiento del estado a nuevas inversiones; d) Codigo organico de
organizacion territorial COOTAD (Asamblea, Codigo Organico General de
Procesos, 2010) articulo 551, respecto a la obtencion de Patentes de
funcionamiento, articulos de los que se ha extraido la informacién

detallada a continuacion.

Ventajas de ser compaiiia:

e Formar una persona juridica independiente de los socios que lo
componen, con sus propios derechos y obligaciones con autonomia
patrimonial y relativa separacion patrimonial, lo que permite limitar el
riesgo hasta el monto de participacién en la compaifiia.

¢ El manejo de la informacion administrativa y financiera es mas formal,
lo que exige un orden mas minucioso y actualizado, brindando
seguridad a todos los grupos de interés de la compania.

e La presencia de la compafia puede ayudar a alcanzar ciertas
eficiencias que no se presentarian si todas las transacciones se
rigieran unicamente a través de contratos.

e Facilita la toma de decisiones.

o Facilita la presencia en los mercados — expansion empresarial.

e Permite reducir costos de operacion.

e Cuenta con un ente de control llamado Superintendencia de
Compaiiias, lo que da una imagen mas profesional que el empresario
individual, a su vez que genera mayor confianza en los inversores y
demas grupos de interés.

¢ Debido a la proyeccion de ingresos econémicos, como compaifiia, el
valor a pagar por el impuesto a la renta es del 25% mientras que como

persona natural se calcula de 0 al 35 %.
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Ventajas de ser compaiiia limitada:

e Esta compafiia es de tipo personalista, o que implica que se enfoca
en las personas con las que se asocia y en la confianza a ellas, sin
embargo, para efectos fiscales y financieros son consideradas de
capital. Salvo disposiciébn en contrario, la mayoria de los actos
societarios requiere de la aprobacién de la mayoria absoluta de la
junta.

e Los socios tienen derecho preferente para la compra de las
participaciones ante la salida de uno de ellos y para aumentar el capital
de la compafia en caso de requerirla.

e Régimen juridico mas sencillo que de una compafiia anénima.

Desventajas:

e Si se constituye con el valor minimo de constitucién (USD. 400) este
podria resultar insuficiente para llevar a cabo la actividad

¢ La Informacion contable es publica encontrandose visible desde la
pagina de la Superintendencia de Compafiias

e La lentitud burocratica del ente de control para el despacho de
tramites.

e Las participaciones no pueden cotizarse en la bolsa de valores.

e Las participaciones no son de libre negociacién, por lo que requiere su
cesién de la aprobacion de la junta, garantizando asi que quien
adquiera las participaciones, sea una persona que cumpla con la

filosofia y esté alineada con los objetivos de la compainia.

3.5. Estructura Organizacional

Considerando que la empresa a constituir es nueva y pensando en
economizar gastos, se estima iniciar con una estructura organizacional
minima, en la figura 12 esta detallada en forma individual, pero a la vez
cumpliran varias funciones, adicional de la contratacién de servicios

externos:
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- Junta de Accionistas
- Presidente
- Gerente
- RR.HH Externo
- Asesor Legal Externo
- Abastecimiento
- Asistente Administrativo
- Asesor Comercial
- Asesor Comercial de Campo
- Marketing y Disefio Grafico Externo
- Técnico
- Contabilidad Externo
Conformando inicialmente su staff de 3 personas y de forma externa y por

llamado 4 personas, Figura 12.

3.5.1. Descripcion detallada de los integrantes y sus responsabilidades

Gerente General: Responsable de la direccidén y supervisién de todas las
areas de la empresa, representante legal, coordinador y ejecutor de las
politicas y estrategias. Coordinar todas las tareas contables, administrativas,
financieras, responsable de la gestion financiera, manejo de los estados
financieros, flujo de caja, inversiones, realizar prevision de pagos y cobros
para que exista suficiente liquidez, ademas, debe supervisar la gestiéon de

efectivo.

Asesor Comercial Lider: Planes y presupuestos de ventas, metas y
objetivos de ventas, calculo del prondstico de ventas, capacitacion de los
vendedores. Conocer los productos y servicios de la organizacién, asesorar
de manera real y objetiva a los clientes y sus necesidades, responsable de
proporcionar informacion suficiente y completa a sus potenciales

compradores o clientes.
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Asesor Comercial Campo: Conocer los productos y servicios de la
organizacion, asesorar de manera real y objetiva a los clientes y sus
necesidades, responsable de proporcionar informacién suficiente y completa
a sus potenciales compradores o clientes. Gestién de bodega he inventario,
coordinaciéon con el departamento de ventas para la entrega de equipos y

productos.

Abastecimiento: Junto con el Asesor Comercial Lider y el Gerente General
coordinar la gestion y abastecimiento de los equipos y productos tanto
nacionales como extranjeros, manejo de proveedores, inventario, comercio

exterior y logistica.

Asistente Administrativo: Gestionar todas las Illamadas, correos
electronicos, correspondencia, tanto entrante como saliente, ademas de
encargarse de la agenda general. Interactuar con clientes y atender
consultas. Archivar, organizar, guardar y revisar todo tipo de documentos.
Organizar reuniones y encargarse de la logistica administrativa. Procesar y
registrar informacién mediante la actualizacién de bases de datos o archivos

informaticos.

Técnico: Seguimiento del manteniendo y fallas los equipos instalados,
manejo de la linea de servicio técnico para gestion de mantenimiento y
garantias de los equipos, responsable de la puesta en marcha de maquinas

nuevas. Instalacion, entrega de equipos y capacitacion a clientes.

Marketing y Disefo Grafico (Externo): Estrategias de marketing,
posicionamiento y gestion de la marca y la empresa, realiza la gestion de
campafas e iniciativas de marketing, gestién del marketing digital, estudios

de mercado y comunicacion.

Contador (Externo): Registro y recoleccién de informacion para declaracion

y pagos de impuestos, IESS, municipios, Superintendencia de Compainias,
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ministerio de relaciones laborales, elaboracion de estados financieros,
liquidaciones de importaciones, conciliaciones financieras, ingreso de

facturas compra y gastos.

3.5.2. Gobierno Corporativo

El gobierno corporativo estara integrado por la Junta de Accionistas que es el
ente que establece los objetivos y directrices que guiaran la empresa, este ente
ratificara los cargos directivos, fijacion de sueldos, revisa y aprueba los estados

financieros, inversiones, contratacion de personal.

3.5.3. Diagrama Organizacional / Situacion Propuesta (Daft, 2011)
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Figura 12. Diagrama Organizacional.
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3.6. Ubicacion

La empresa estara ubicada en el centro de la ciudad de Ambato, sector
la Merced, mismo que contara con un amplio movimiento del sector
comercial del calzado, textil, insumos de primera necesidad, instituciones
publicas, ferreterias, instituciones bancarias, transporte y amplios
parqueaderos municipales.

Sus instalaciones seran rentadas con un contrato de arrendamiento por
1 afo, con proyeccion.

Esta ubicacién fue considerada por que es un sector comercial, con
arriendos accesibles, esta ubicada en la mitad de la ciudad de Ambato,

por lo que ayudara estratégicamente para su comercializacién y logistica.

3.7. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento
considerando la estrategia genérica definida

3.7.1. Ventaja Competitivas (Kotler/Armstrong, 2013):

- Considerando el mercado especifico de la industria de la impresion
digital publicitaria, la nueva empresa adoptara la Ventaja Competitiva
de Enfoque, especializandose el giro del negocio, equipos, productos
y servicios, con el fin de liderar los segmentos de comercializacion,
esto a la vez ayudara a posicionandonos como un proveedor de valor
superior a los clientes.

- La diferenciacion de Imagen va enfocada a la diferenciacion de los
equipos, productos, y marca institucional, los cuales proyecten los
beneficios distintivos que ofrece la empresa al mercado, respaldando
esta imagen en lo que se dice y se hace.

- La diferenciacién de Personal, esta ventaja competitiva se asocia a
las fortalezas y oportunidades descritas en el FODA, las cuales son
contar con conocimiento Técnico disponiendo de personal altamente

calificado, Stakeholder con conocimiento de la industria textil,
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personal gerencial con conocimientos financieros y enfocados en la

innovacién y adaptacion continua.

3.7.2. Propuesta de Posicionamiento

El posicionamiento de la nueva empresa se lo dara en base a los
beneficios sobre los que se diferencia, para esto nos ayudaremos de la
matriz de posible propuestas de valor de la Figura 13 , las cinco celdas
verdes representas enfoques de valor favorables, diferenciacion y el
posicionamiento que dan a la empresa una ventaja competitiva, las
celdas rojas representan propuesta de valor desfavorables y la celda

amarilla representa una posicion marginal (Kotler/Armstrong, 2013).
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Figura 13. Posibles Propuesta de Valor.

Tomado de (Libro Fundamentos de Marketing, Kloter, 2013)

Considerando los andlisis realizados, la industria de la comercializacion
de equipos y productos publicitarios presenta una alta competencia a
nivel nacional, al igual que el poder de negociacion de los clientes es
alto, por lo que la propuesta de posicionamiento establecida en base a
esta consideracion sera la de generar valor por medio de Mas por lo

Mismo, la cual implica generar mas a toda la cadena de valor de la
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empresa con el fin de posicionar la marca, equipos, productos y servicios

en el mercado regional y ecuatoriano.

3.8. Estrategias de Mercadeo:
3.8.1. Producto o Servicio:

Considerando la segmentacion de mercado expuesta, los equipos y
productos que ofrecera la empresa en estudio seran varios, estos
brindaran a la industria de la publicidad una gran variedad de beneficios y
utilidades, lo que haran que sean herramientas versatiles en el mundo de
la impresion publicitaria; tomando en consideracion que estos equipos son
importados, cuentan con una Marca ya registrada y reconocida en su pais
de origen y nacionalmente, cuentan con certificaciones, permisos y
atributos que garantizan su calidad y funcionabilidad; de igual manera se
plantean estrategias que se implementaran con el fin de generar valor al
cliente tal como describe nuestra propuesta de posicionamiento de la

Tabla 4; entre los equipos y productos que se dispondran estan:

Tabla 4. Equipos y Productos que ofrecerd la empresa.

Equipos Productos
Plotter Eco Solvente Repuestos
Impresora UV Rollos de Papel
Maquina Laser Lonas
Plotter de Corte Vinilos de Impresion
Laminadora Vinilos adhesivos
Refiladoras Tintas
Sublimadora de gran formato Display
Sublimadora Pequefia Vinil Textil
Calandra Laminas

Plotter de Sublimacién
Impresoras
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Tabla 5. Estrategia de Productos y Servicios

Estrategia

Tatica

Servicio de Soporte Equipos
de Publicidad

Catalogo de la Maquina en Espariol

Manual de trabajo en Espafiol

Manual Instalacion y Mantenimiento Espafiol
Hojas de Entrega

Folleto de Informacién

Certificaciones de la maquina en Espariol

Servicio de Soporte Equipos
de Sublimacion

Catalogo de la Maquina en Espariol

Manual de trabajo en Espafiol

Manual, Instalacién y Mantenimiento Espariol
Hojas de Entrega

Folleto de Informacién

Certificaciones de la maquina en Espariol

1 afo de Garantia

Garantia Respuestos de por vida
Transporte
Instalacion
Capacitacion

Servicios Servicio Técnico

Encuenta de Servicio
Encuenta de satisfaccion
Mantenimiento preventivo

Estrategia

Tatica

Servicio de Soporte
Repuestos y Productos

Catalogo del Producto en Espafiol

Hojas de especificacion informativas
Creacion de muestrario productos finales
Hoja MSDS en espafiol

Certificaciones de los productos
Muestras de prueba

Tiempo de Garantia

Hojas informativas de aplicacién o uso
Videos de aplicaion y uso

La comercializacion de los quipos y productos se la realizara desde su

local comercial y medios digital, por tal razén la empresa brindara varias

formas de pago que garanticen y ayuden al cliente a efectuar

transacciones confiables y seguras, teniendo como medios los siguientes:

Tabla 6. Formas de Pago

Formas de Pago

Contado
Datafast

E-commerce
Transferencias bancarias
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3.8.2. Estrategias de Distribucion:

El canal que se utilizaran para la comercializacion de los equipos vy
productos sera de forma directa al consumidor, por lo que este canal
estara conformado por una fuerza de venta propia, al igual que de
servicios y cobros. Toda venta desarrollada sera despachada desde el

local comercial o bodega de los stakeholders.

)

Canales de
Comercializacion

H

~~ A~

Local Comercial Pagina Web Redes Digitales

N N

Figura 14. Canales de Distribucion

(

3.8.3. Estrategias de Precios

Tal como se especificd en el punto anterior la empresa ejercera un canal
de marketing directo, esto quiere decir que la compafia vendera de
manera directa a los consumidores; con el objetivo de diferenciarse de la
competencia, la estrategia de precios se la realizara en base a la Fijacion
de Precios Basados en el Buen Valor al Cliente, esto quiere decir ofrecer
la combinacién adecuada de calidad y buen servicio a un precio justo, en
muchos casos esto ha implicado introducir versiones menos costosas de
productos establecidos de marca y como complemento también la
Fijacion de Costos Basados en el Precio con enfoque en la Fijacion de

precios mediante margenes.

Hay que tener en cuenta que esta estrategia va de la mano del Ajuste de
Precios que se puede aplicara cuando exista fechas especiales, ferias y

eventos, estrategias que se detallan a continuacion:
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Tabla 7. Estrategia de Ajustes de Precios

Estratégia Tactica Implementacion
Aplica si compran rollos vinil, mas de 5 rollos de papel,
Descuento por volumen de 4 litros y mas, mas de 3 repuestos, mas de 3
maquinas, etc.
Descuentos Descuento del 3% al 6% maximo, analizar un precio

Descuento en efectivo . . .
justo en base al interes que cobran las financieras.

Epocas electorales, fines de afio textil, epoca escolar,

Descuento estacional
efc.

Bonificacion Bonificaciones de permuta Renovacién de maquinaria a clientes cada 3 afios.

Equipos o -
Product s to  Fiiacién d ios basad i Revisar los productos 6 meses antes de que se
roductos egmento  Fijacion de precios basada en el tiempo caduguen y realizar descuentos.
Psicolégica Psicologia de los precios Fijar precios en base a $0,89.
0, 0, i
Descuentos por feria 6% al jO % descuento en productos y equipos
especificos.
. Precios de evento especial Antes $XXXX hoy $YYYY
Promocional . S .
. . Aplica en maquinas especiales y costos mayores a
Garantias mas largas $10000

1 Mantenimeinto Gratis, luego de finde Garantia Aplica a todas las maquinas.

3.8.4. Estrategias de Promocién

Con el fin de atraer la atencion de los clientes e incentivar la compra, la

empresa efectuara las siguientes estrategias de promocion:

e Visitar los clientes con el fin de identificar las necesidades y
ofreces los productos y servicios que tiene la empresa.

e Con la ayuda de los medios digitales se realizara conferencias
gratuitas con el fin de publicitar los equipos, suministro,
aplicaciones y nuevas tendencias que se estén dando en el
mundo de la impresién digital.

e Se buscara tener presencia en las ferias publicitarias de mayor
importancia a nivel nacional.

e EIl pago por anticipado o reserva de equipos permitira a la
empresa apalancarse en el dinero de los clientes, con lo cual se
ofrecera descuentos o garantias mas largas.

o Implementacién de Kit de arranque inicial, el cual ira incluido en
la compra de cualquier equipo.

e Implementacion de un showroom donde los clientes tengan la
oportunidad de conocer los productos, equipos, puedan realizar

pruebas y sea centro de capacitacion.
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Para el cumplimiento de estas estrategias nos ayudaremos de las
Herramientas de Promocién que ya fueron descritas en la estrategia de

precios Tabla 7.

3.8.5. Estrategia de Comunicacion

Para el avance de esta estrategia, la empresa se enfocara en el
desarrollo del marketing directo, el cual consiste en la conexién directa
con los consumidores individuales y seleccionados cuidadosamente, a
fin de obtener una respuesta inmediata y generar interés en el portafolio

de servicios.

Entre las estrategias consideradas estan:

» Marketing por mail chain: por medio de una base de datos y una cuenta
corporativa se difundira informaciéon, promociones y eventos al

mercado obijetivo.

» Marketing por catalogo: por medio de la creacion de catalogos fisicos
y electrénicos, se promocionaran y difundiran los productos, equipos y

servicios que brinda la empresa.

* Marketing en linea: el marketing en linea hoy forma parte fundamental
en la estrategia de comunicacion de una empresa, es por esta razon
que la empresa hara uso de esta tecnologia, integrandose en la
implementacion de una pagina Web y la creacion de Redes Sociales.
En la Tabla 8 se presentan las herramientas que conformaran las

estrategias de Comunicacion:
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Tabla 8. Estrategia de Comunicacion

Estrategia

Facebook live

Marketplace Facebook

Venta por la Fanpage de Facebook
Google Adwords

E-comerce con Pagina Web y email corporativo
Implementar un canal Youtube

Hosting y dominio

Whatsapp Business

Publicacién de Productos por Instagram
Catalogos Fisicos

Disefio Grafico Externo

Curso de Capacitacién via Web

3.9. Presupuesto

Los gastos que se estiman incurrir en la implementacion de las estrategias

descritas anteriormente son:

- En Promocién y Servicio estan cargados los gastos por creacién de
catalogos, hojas de especificaciones, folletos, muestras de insumos y
productos fisicos.

- En la Estrategia de Distribucion se encuentra cargada los costos del
local comercial que se va a utilizar para la comercializacién de los
equipos y productos, se considerd que cada 2 afos existira un
incremento de $50.

- La Estrategia de Precios va de la mano del Ajuste de Precios, estas
estrategias se aplicaran en eventos especiales, cursos, lanzamientos,
promociones y ferias, mismas que no tienen gasto ya que estan
consideradas en los gastos de Disenos Graficos y Publicidad de
Redes Sociales en la Estrategia de Comunicacion.

- Estrategia de Promocion, aqui estan incluidos los costos por visita en
campo a los clientes y la participacion en ferias de publicidad.

- Estrategia de Comunicacion, la estrategia de comunicacion esta
compuesta por la creacion y manejo de la pagina web, creacion de e-

commerce y el manejo y publicidad que se dara en las redes sociales.
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En la tabla 9 se describe todos los gastos que contemplas la
estrategia de mercadeo, los gastos que tienen costo cero no estan

incluidos:

Tabla 9. Gastos Estrategia de Mercadeo

Estrategia Anos
Productos y Servicos Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
Catalogos, Manuales, Folletos, Muestras | $ 500,00 $ 500,00 $ 700,00 $ 700,00 $ 1.000,00
Datafast $ 44000 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00

Estrategia de Distribucion
Local Comercial $ 7.604,00 $ 7.104,00 $ 7.704,00 $ 7.704,00 $ 8.304,00

Estrategias de Precios

$ - $ - $ - $ - $ -
Estrategias de Promocion
Visita a Clientes en Campo $ - $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00
Participacion en Ferias $ - $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00

Estrategias de Comunicacion
Web, e-comerce, Redes Sociales $ 3.690,00 $ 3.690,00 $ 3.690,00 $ 3.690,00 $ 3.690,00

Costo Estrategia $12.234,00 $16.934,00 $17.734,00 $17.734,00 $18.634,00

3.10. Proyecciones de ventas

El prondstico de ventas fue calculado por medio del estudio de los
ingresos que obtuvieron las empresas comercializadoras de equipos y
productos publicitarios hasta el 2018, a esto se incluye el analisis que
desarrollo la empresa PwC (Ecuador, 2020) donde se estima las
proyecciones del PIB para Ecuador considerando la crisis ocasionada por
el Covid-19, con esto se desarrolla una proyeccion de ventas mas
acertada teniendo encueta que el PIB va a tener una caida aproximada
de -7.95% para el 2020 y un incremento moderado de 3.9% para el 2021;
para la proyeccién al 2024 se realizd el calculo de la tasa anual de
crecimiento porcentual promedio considerando los afios de ingresos por
venta de la Industria desde el 2014 al 2019, obteniendo un crecimiento
del 4.24%.
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Como meta, la nueva empresa a conformarse estima tener una

participacion del mercado con respecto a las empresas comercializadoras

en un 0.4% en sus primeros 2 afos y un incremento del 0.1% por afio

para los préximos afos de la proyeccién, llegando al afio 2024 a obtener

unos ingresos por ventas de $500.000 aproximadamente.

Tabla 10. Proyeccion de ventas

Proyeccion de Ventas de la Industria

Nueva Empresa

Ao

2014
2015
2016
2017
2018

2019p
2020
2021
2022
2023
2024

Adaptado de (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2018)

R RV AT VIR ST SV

PIB Corriente

99.290.381.000,00
99.937.696.000,00
104.295.862.000,00
107.562.008.000,00
107.435.665.000,00
99.523.543.307,09
103.404.961.496,06

Variacién PIB

0,65%
4,36%
3,13%
-0,12%
-7,95%
3,90%

Comercializadore

Ventas

s Respecto el PIB  Comercializadores

0,05%
0,05%
0,06%
0,06%
0,06%
0,06%
0,06%
0,06%
0,06%
0,06%

$

LT RV Y SRV RV IRV SRV SRV ST SV

52.385.575,46
51.171.242,71
49.257.998,20
58.427.766,04
68.949.384,66
64.461.399,00
59.714.125,98
62.042.976,90
64.673.599,12
67.415.759,72
70.274.187,93

Variacién

-2,32%
-3,74%
18,62%
18,01%
-6,51%
-7,36%
3,90%
4,24%
4,24%
4,24%

de laEmpresa

0,000%
0,000%

24,417%
19,625%
16,406%

Crecimiento anual Participacion

Industria

0,410%
0,410%
0,410%
0,510%
0,610%
0,710%

Ventas

0,4% Proyeccion 2019
264.000,00
244.557,67
254.095,41
329.542,66
410.931,03
498.628,69

TV RV RV T

En la Tabla 11 se proyecta el movimeinto anual en ventas por unidad que

va a terner la empresa, este justifica a la Tabla 10 donde se realiza la

proyeccion y es la base para la consideracién de los objetivos que se

debera plantear la empresa para la consecucién de sus metas:

Tabla 11. Proyeccion de Ventas por unidades vendidas

Ao

2020

2021

2022

2023

2024

Equipos
Productos

Equipos
Productos

Equipos
Productos

Equipos
Productos

Equipos
Productos

Numero de Unidades

91
522

97
582

108
614

135
852

105
2702

Ventas
$ 244.558

$ 254.095

$ 329.543

$ 410.931

$ 498.629

De acuerdo con el analisis establecido, se procede a realiza el calculo del

Punto de Equilibrio para el primer afio de implantacion del estudio, donde

se pudo establecer que los ingresos de equilibrio seran $134.500 délares,
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con una aproximada venta de equipos y productos de 337 unidades,

datos que serviran para marcar los indicadores KPI del negocio.

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1

Costo Variables CotosTotales ngresos

5USD 134.500

UNIDADES MONETARIAS
¥
:
:
2
%
E

Cin Ao B e A et e ————————p——t————t——

31 &1 92 123 153 184 215 245 276 307 337 368 392 429 460 491 521 552 583 613

UNIDADES VENDIDAS

Figura 15. Punto de Equilibrio Primer Afio

3.11. Conclusiones del Capitulo

La figura juridica a utilizar para la implementacion del modelo de negocio de
comercializacién de equipos y productos publicitarios en la ciudad de Ambato
sera la compania de responsabilidad limitada, entre las ventajas que
encontramos estd la de brinda un manejo mas formal a la informacion
administrativa y financiera ya que es controlada por la Superintendencia de
Compaiiias, facilita la presencia en los mercado, tiene un tope en el pago de
impuesto a la rentas 25% y los socios tiene derecho preferente para la

compra de las participaciones.

Con el objetivo de economizar gastos se proyecta una Estructura
Organizacional sencilla desde su primer ano, la cual estara conformada por
los tres accionistas, mismos que ejerceran varios cargos y puestos a las ves;
para los proximos afios y segun las proyecciones de ventas se estima tener
crecimiento de personal, con el fin de satisfacer la demanda estructural para

la consecucion de las operaciones proyectadas.
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Como Estrategia de Posicionamiento, la industria presenta una alta
competencia a nivel nacional, al igual que el poder de negociacion de los
clientes es alto, por lo que la propuesta establecida sera la de generar valor
por medio de Mas por lo Mismo, la cual implica no aumentar el precio, sino
dar mas a toda la cadena de valor de la empresa con el fin de posicionar la
marca, equipos, productos y servicios, satisfaciendo las necesidades del

mercado y generando fidelizacion a los clientes.

Las Estrategia de Servicio cumplen un factor fundamental en la venta de
equipo ya que es el valor agregado que se le da al cliente, adicional a esto
hay que considerar que la post venta cumple un papel importante y es la
oportunidad para que los consumidores continien comprando todos los
servicios que les ofrece la empresa, a esto acompafiado de un buen
seguimiento a los futuros mantenimientos de equipos puede generar nuevas

oportunidades de venta.

Las proyecciones de ventas marcan el camino a la consecucién de cualquier
proyecto de comercializacion, por tal razén y considerando la situacién
economica y sanitaria que vive el pais, los numeros expuesto estan
influenciados con estas tendencias y seran bases para las corridas de los

escenarios en el Plan Financiero.
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4. CAPITULO 4: Operaciones

4.1. Gestion Tactica de Operaciones

Es fundamental identificar cada uno de los detalles y recursos
operacionales que se utilizaran para el desarrollo de este analisis, por lo
cual establecer los procesos a seguir es la base para el cumplimiento de

los objetivos.

La actividad estara enfocada en la adquisicion de equipos y productos a
importadores, los cuales manejan un inventario y bodega, luego de la
adquisicién, comercializarlos por medio de los puntos de ventas
establecidos, para el caso de equipos el proceso contintia con la garantia

y el servicio técnico que incluye en la venta.

4.2. Descripcién del proceso

El negocio a implementar cuenta con tres pilares fundamentales en sus
procesos y estos son la Adquisicion, Comercializacion y Servicio

Técnico.

El proceso de adquisicion comienza con la busqueda del producto, este
puede ser en los distribuidores ya conocidos o alguna nueva opcién,
dependiendo del precio y la disponibilidad, se proceder con el pedido, el
distribuidor efectua la factura misma que va al departamento financiero
el cual realiza el registro, procede con las condiciones de pago, realiza
el coste del producto y lo registra en el inventario; cuando el producto es
despachado a la bodega o punto de comercializacién, se procede a

recibir la mercaderia y a guardarlo o percharlo.

El proceso de Comercializacién comienza desde que se recibe el

producto, se percha y junto a los encargados de marketing inicia el
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proceso de comunicacién, tanto en el punto de venta como en los medios
digitales, cuando se efectua el proceso de venta se procede a generar la
facturacion, el departamento financiero procede a registrar toda la
informacion del cliente, gestiona las formas de pago, registra en el
sistema contable y genera la factura, seguido el departamento de ventas

verifica la factura, los equipos o productos y realiza la entrega al cliente.

En el caso de venta de equipos se activa el proceso de Servicio Técnico,
el cual se encarga del transporte, instalacion y capacitaciéon, culminado
el servicio se realiza un registro del trabajo y se solicita una firma a la
persona responsable de la maquina, aqui culmina el proceso de entrega

del servicio prestado.

En el caso de realizar un servicio técnico, se cumple el mismo protocolo,
disminuyendo el traslado del equipo, pero efectuando de igual forma el
trabajo en el punto donde se encuentre el equipo. Cuando el técnico
retorna a las oficinas entrega el reporte al Departamento Financiero, aqui
se procesa la informacion y se archiva el documento con el fin de realizar

seguimiento de los equipos y cumplimiento de garantias.

Todos los procesos estan representados en las figuras 17,18 y 19.

4.2.1. Puesta en Marcha

Para la puesta en marcha la empresa debera cumplir inicialmente con
todos sus tramites legales y de constitucién, permisos municipales,
bombero, renta del local comercial, adecuacién de inmobiliario y

contratacion del personal.

Como horario de atencion se ha considerado jornadas de trabajo de 9:00
am a 13:30 pm y de 15:00 pm a 18:30 pm de lunes a viernes y los dias
sabado de 9:00 am a 13:00pm.
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4.2.2. Cadena de Valor

La cadena de valor de una empresa esta conformada por los procesos
que generan valor al giro del negocio, mismo que estan conformados por
actividades primarias y secundarias, las cuales se exponen a

continuacion (Porter, 2010):

a. Actividades primarias:

* Logistica interna: comprende las operaciones de recepcion,
almacenamiento.

* Operaciones.

* Logistica externa: almacenamiento de los equipos y productos, venta
del producto al consumidor.

* Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el
producto y venta del mismo.

» Servicio: de post-venta o mantenimiento, agrupa las actividades
destinadas a mantener, realzar el valor del producto, mediante soporte y

la aplicacion de garantias.

b. Actividades Secundarias:

Toda actividad primaria esta respaldada por las actividades secundarias,
siendo estas un complemento fundamenta en la consecucion y

operacion de la empresa:

* Infraestructura de la organizacion: actividades que prestan apoyo a
toda la empresa, como la planificacion, contabilidad (externo) y las
finanzas.

* Direccién de recursos humanos (externo): busqueda, contratacion y
motivacién del personal.

* Desarrollo de tecnologia, investigaciéon y desarrollo: busqueda de

nueva maquinaria, puesta en funcionamiento, tecnologias mas
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amigables con el medio ambiente, estudios de mercado, hoy en dia esta
area cumple un papel fundamental en la diferenciacion de los servicios
prestados, son generadores de costes y valor.

» Compras o Adquisiciones.

Infraestructura de la Empresa
Gestion de RR.HH.

Actividades
de Soporte

Desarrollo de Tecnologia z
[=1]
Compras o
[1-]
=
Logistica Logistica |Marketin Servicio
= Operaciones 2 i
Interna Externa Ventas Post Venta

Actividades Primarias

Figura 16. Cadena de Valor Empresarial

Adaptado de (Luis Arimany informacion web Porter Cadena de Valor, 2010)
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4.3. Diagrama del Proceso

Proceso de Adquisicion:

Departamento de Ventas Departamento Financiero

/Genera necesidad Solicitud de factura

) :

Busqueda de Recepcidn de
Producto o Equipo Mercaderia

Registro de Factura
en sistema Contable

¥

Efectla el Pago

l

Costeo del Producto

C Comercializacion ) l

Registro en el
inventario

Forma de Pago

Contacto con

\ 4

Bodegaje
Punto
Venta

proveedor

}

Disponibilida
d de
Producto o
Equipo

MNao

Revision de
Producto

Mo

Adquisicién

Si

Figura 17. Proceso de Adquisicion



Proceso de Comercializacion:

Departamento de Ventas Departamento Financiero

Comercializacion
Facturacion

l

Estrategia de l

Distribucion Archivo
acompafiado del
plan de Marketing

Requerimiento l
Producto o Equipo

— 1

Solicitud de
Facturacién

\ 4

Gestion de Cobro

Factura

.

!

Entrega de Producto
o Equipo

En caso de entrega
de Equipo efectua
el Técnico en punto
acordado con el
cliente

Figura 18. Proceso de Comercializacion



55

Proceso de Servicio Técnico:

Servicio Técnico Departamento Financiero

Entrega, Servicio y
Garantia R

Entregay
registro de

reporte

Técnico realiza l

entrega del servicio .
g Seguimiento de

l Garantia o Servicio

Registro de trabajo
en Formato

!

Fin de proceso del
servicio

Figura 19. Proceso de Servicio Técnico

4.4. Necesidades y Requerimientos

Como necesidades y requerimientos para iniciar las operaciones de
comercializacion de equipos y productos se iniciara con la adecuacion

del local comercial, adquisicion de software, hardware y mano de obra.

En el caso del local comercial, los gastos de operacién ya fueron
incluidos en el plan de marketing, seccion estrategias de distribucion y
son detallados en la tabla 12, como complemento se realizar la
adquisicién de inmobiliario, este contara con sillas, vitrinas, racks y

escritorios:



Tabla 12. Gasto local Comercial

Costos Inicial Gasto Inicial Gasto Mensual Gasto Anual

Arriendo $ 500,00 $ 500,00 $  6.000,00
Agua S 12,00 $ 144,00
Energia S 15,00 $ 180,00
Internet S 25,00 $ 300,00
Teléfono S 25,00 $ 300,00
Patentes S 80,00 S 80,00
Rotulos S 80,00 S 80,00
Bomberos S 20,00 S 20,00
Garantia Almacen S 500,00 S 500,00
Total S 1.180,00 $ 577,00 $ 7.604,00

Tabla 13. Gastos de Mobiliarios

Equipos Gasto Inicial
Mobiliario $ 4.400,00
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Como aporte tecnoldgico esta la adquisiciéon del Software Contable,

CRM y hardware, el cual servira para el manejo de la parte operacional,

marketing, ventas y finanzas.

Tabla 14. Gastos de Hardware y Software

Hardware y Software Gasto Inicial

Software Perseo $ 1.500,00
CRM $ 2.000,00
Equipos Informaticos $ 3.500,00

Total $ 7.000,00

Como mano de obra se encuentra contemplado iniciar las operaciones

con 3 personas de planta, los 3 accionistas, en el caso de Contabilidad,

Abogado y Marketing, seran servicios externos.



Tabla 15. Gastos Mano de Obra primer afio

Puesto Gasto Mensual Ano1
Gerente / Asesor Comercial Lider $ 1.200,00 $14.400,00
Presidente / Abastesimiento $ 1.200,00 $14.400,00
Asistente Administrativo $ 600,00 $ 7.200,00
Asesor Comercial Campo
Técnico 1
Contador (Externo) $ 400,00 $ 4.800,00
Abogado (Externo) $ 3.300,00
Marketing / Disefio Grafico $ 1.200,00

Total S 3.400,00 $45.300,00

4.5. Plan de Compras

Este plan esta determinado por la demanda de equipos y productos, y se la

realizara de forma mensual a los proveedores locales con el fin de mantener

un stock adecuado para el cumplimiento de las ventas proyectadas.

Considerando que el giro del negocio se apalanca en los proveedores, los
equipos de mayor inversion seran monitoreados y estaran en las bodegas
los proveedores, puntos que serviran para presentacion de los equipos, se
los adquirira cuando se efectué una venta, en el caso de maquinaria pequena
se comprara equipos que serviran para hacer demostraciones y pruebas con
los clientes en el local comercial, y en el caso de productos se abastecera

con el fin de tener stock de venta inmediata.

Como plan de compras para el primer ano tenemos:



Tabla 16. Plan de Compras primer afio
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Equipos / Productos Febrero Marzo Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre Ano
Equipo A $ - $ 4.200,00 - - $ 4.200,00 - $ - $ 4.200,00 $ 2.100,00 $ 2.100,00 $ 16.800,00
Equipo B $ - $ - - 7.500,00 $ - - $ 7.500,00 $ - $ - $ - $ 22.500,00
Equipo C $ 3.000,00 $ - 3.000,00 - $ - 3.000,00 $ - $ - $ 3.000,00 $ - $ 12.000,00
Equipo D $ 1.200,00 $ 1.200,00 1.200,00 1.200,00 $ 1.200,00 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 13.800,00
Equipo E $ - $ - - - $ - - $ 750,00 $ - $ - $ 750,00 $ 1.500,00
Equipo F $ 480,00 $ - - - $ 480,00 - $ - $ 480,00 $ - $ - $ 1.440,00
Equipo G $ 2.400,00 $ - 2.400,00 - $ - - $ - $ 2.400,00 $ 1.200,00 $ 3.600,00 $ 12.000,00
Equipo H $ 600,00 $ 900,00 600,00 900,00 $ 900,00 600,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 1.350,00 $ 1.050,00 $ 9.600,00
Equipo | $ - $ - - - $ - 3.600,00 $ - $ - $ 3.600,00 $ - $ 7.200,00
Equipo J $ - $ - - - $ - - $ 4.200,00 $ - $ - $ 4.200,00 $ 12.600,00
Equipo K $ 360,00 $ 360,00 360,00 360,00 $ 360,00 360,00 $ - $ 36000 $ 540,00 $ 180,00 $ 3.600,00
Producto A $ - $ 720,00 720,00 - $ 720,00 - $ - $ - $ - $ - $ 2.160,00
Producto B $ 270,00 $ 270,00 270,00 270,00 $ 270,00 270,00 $ - $ 27000 $ 40500 $ 13500 $ 2.700,00
Producto C $ 1.200,00 $ 1.200,00 1.200,00 - $ 1.200,00 1.200,00 $ - $ 1.200,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 10.800,00
Producto D $ 240,00 $ 240,00 240,00 240,00 $ 240,00 240,00 $ - $ 24000 $ 360,00 $ 120,00 $ 2.160,00
Producto E $ 360,00 $ 360,00 360,00 360,00 $ 360,00 360,00 $ - $ 36000 $ 540,00 $ 540,00 $ 3.600,00
Producto F $ 120,00 $ 120,00 120,00 120,00 $ 120,00 120,00 $ - $ 12000 $ 180,00 $ 60,00 $ 1.200,00
Producto G $ 120,00 $ 120,00 120,00 120,00 $ 120,00 120,00 $ - $ 12000 $ 180,00 $ 60,00 $ 1.200,00
Producto H $ 900,00 $ 1.200,00 900,00 - $ 1.200,00 900,00 $ - $ 111460 $ 1.500,00 $ 1.440,00 $ 9.154,60
Producto | $ 72,00 $ 72,00 72,00 72,00 $ 72,00 72,00 § - $ 72,00 $ 108,00 $ 36,00 $ 720,00

Ventas $ 11.322,00 $10.962,00 $ 11.562,00 $11.142,00 $11.442,00 $12.042,00 $ 14.550,00 $13.036,60 $18.663,00 $17.871,00 $146.734,60



4.6. KPI's de Desempeio
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La implementacion de los KPIl's se dan con el objetivo de determinar los

indicadores de desempeno de los procesos que generan valor al giro del

negocio, estos indicadores estan definidos por plazos y actividades que se

deben dar para el cumplimiento de las metas planteadas y se mediran de

acuerdo con la siguiente tabla 17.

Tabla 17. KPI's de desempefio

Frecuencia
Proceso Actividad KPI Responsable u ! Objetivo Meta
de Calculo
Mercadeo y Ventas:
Visita Directa Campo, Atencion Nuevos clientes V|§|ta Asesor s Identificar nuevos o
. X N campo, local, medios ~ Comercial Lider . X % por
Nuevos Cliente local comercial, Medios . Mensual clientes y registrar L
L digitales/Nuevos / Asesor de Actividad
digitales " en base de datos
Cliente venta Campo
Numero de equipos o Asesor
. I . Evaluar el efecto de
Tasa de Conversion o . productos vendidos /  Comercial Lider . o
Efectivizacion de visitas campo . ) Mensual las visitas en las 10%
Campo Numero de clientes / Asesor de -
L ventas realizadas
visitados venta Campo
Numero de
Ventas Cotizaciones y Cierres de venta cgﬂzamones cerradas / Asesor o Mensual/Trime Evalugr el Rroceso 10%
Numero de Comercial Lider stral/Anual de cotizacion
cotizaciones realizadas
Identificar el
Estudio de mercado para posicionamiento de
identificar la participacion Ventas empresas / Gerente, Asesor la empresa enel
Couta de Mercado - P P 4 Ventas totales de la o Anual P 0,40%
compracioén con los . Comercial Lider mercado y sus
) competencia h
competidores posibles
competidores
- - Ventas actuales /
Obijetivos de ventas Cumplimiento de los objetivos Ventas esperadas del Asesor L Mensual, Sobrepasar el punto 80%
de ventas Comercial Lider Anual R
mes de equilibrio fijado
L Realizar estudio del mercado  (Clientes actuales -
Tasa de crecimeinto . X it h - Asesor Incremento de o
para la identificacion de los Clientes ario pasado)/ - Anual N 10%
del mercado N . ) = Comercial Lider clientes
clientes potenciales Clientes afios pasado
. Evalua(:lon del aporte del plan Gasto de Plan de Asesor . Evaluacion Pla de o
Plan de Marketing de marketing en las ventas X Comercial Mensual X 7%
Marketing / Ventas R " Marketing
mensuales Lider, Marketing
Operacion:
aoraciones Evalir o
- . - s Asesor . satisfaccion de los o
Servicio Post venta Encuesta de satisfaccion p05|t|vg§ﬁotal de Comercial Lider Trimestral productos o equipos 80%
valoracién vendidos, mejor el
Obtenidad)*100 g
proseso de ventas
Numero de .
Capacitacion a Charlas mensual para Capacitaciones/ 24 Asesor . Mensual, Empodera_mlento o
incrementar el conocimeinto del . Comercial del negocio al 80%
personal X X P Capacitaciones ; Anual
equipo comercial y técncio Lider, Gerente personal
Anuales
Servicio Técnico:
Analisis de fallas,
S?\MCIO de Soporte Cantidad de Servicios Nmero de servicos Técnico Mensual problgmas, 90%
Ténico mensuales seguimiento de
garantias
Identificar el
Satisfaccion del Encuenta de satisfaccion del Indice de gatlsfacmn Gerente / cumpl|m|'e’nto Y
el . actual/ Indice de . Mensual satisfaccion de los 90%
senvicio técnico servicio Técnico

satisfaccion anterior

trabajos de servicio
técncio
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4.7. Conclusiones del Capitulo

Es importante resaltar que el giro del negocio cuenta con tres servicios macro,
mismos que se componen de la comercializacion de equipos, comercializacion
de productos y servicio técnico, y van a ser desarrollados por medio de las
facilidades instaladas y el recurso humano, distribuidos en orden en los procesos

de adquisicion, comercializacion y servicio técnico.

La elaboracion de los diagramas de procesos ayuda a comprender la estructura
del giro del negocio, la cual marcara los parametros de trabajo del talento
humano que conforma la empresa, siendo de mucho soporta a la hora de iniciar

una actividad comercial.

El aporte que genera Michael Porte en base a la cadena de valor ayuda a la
empresa a definir en forma mas técnica la estructura organizacional y las
funciones de soporte que debe cumplir cada departamento, mismas que con las

estrategias planteadas ayudaran a la consecucion de los objetivos.

Los KPI son indicadores que nos ayudan a medir y cuantificar nuestro trabajo,
habiendo previamente definido objetivos y actividades que nos ayuden a la
consecucion de dichos propdsitos, aplicado al objetivo comercial, los KIP's de
mercadeo y ventas, operaciones y servicio técnico son los puntos centrales que

regiran el giro el negocio.
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5. CAPITULO 5: Plan Financiero

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan
financiero

Para el analisis financiero del negocio en estudio, se han tomado en

consideracion siguientes supuestos:

1. Es analisis financiero tendra dos escenarios a considerar para sus
ingresos, estos escenarios estan influenciados por la caida del PIB por
efecto de la pandemia del Covid-19 los cuales afectan de forma directa
a la industria:

a. Moderado: -7.95% 2020 y +3.6% 2021 (Ecuador, 2020)
b. Pesimista: -9.60% 2020 y +3.6% 2021 (BCE, BCE, 2020)

2. Para el crecimiento de la industria al afio 2024 se realizo el calculo de
la tasa anual de crecimiento porcentual promedio, considerando los
afos de ingresos por venta de la Industria desde el 2014 al 2019,
obteniendo un crecimiento del 4.24%.

3. La nueva empresa a conformarse estima tener una participacién del
mercado con respecto a las empresas comercializadoras de un 0.4%
en sus primeros 2 afios y un incremento del 0.1% por afio para los
préximos afos de la proyeccion.

4. El desarrollo del proyecto sera financiado, $40.000 USD por los
accionistas y $30.000 USD por crédito financiero a 3 afios plazo a una
tasa de interés comercial del 11,83%

5. Para la proyeccidon de los Estados Financieros se considerara tener
una politica de flujo de caja en positivo, por lo que se manejara un
periodo promedio de cobro menor a 30 dias, un periodo promedio de
pago de 30 a 60 dias y una duracion promedio de inventario de 30
dias, procurando tener un ciclo de conversion de efectivo negativo.

6. Las cuentas por cobrar no deberan exceder el 3% de las ventas por

ano.
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7. Se proyecta manejar un stock minimo de inventario valorado el
$15.000 USD.

8. Las cuentas por pagar no deberan exceder el 9% de los costos de
venta.

9. El arriendo tendra un incremento de $50 UDS cada 2 afios.

10.Impuesto a la Renta 25%, impuesto a la utilidad empleados 15%.

11.Elincremento de los gastos se realizara anualmente segun proyeccion
de ventas establecidas.

12.El primer afio de actividades se realizara la compra de una camioneta,

para el desarrollo del giro del negocio.

5.2. Estados Financieros Proyectados

Los estados financieros proyectados se han elaborado para un periodo

de analisis de 5 anos, como se detalla a continuacion:

5.2.1. Estados Financieros

5.2.1.1. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 18. Estado de Pérdidas y Ganancias Moderado

Estado de Resultados

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ventas $244.557,67 | $254.09541 [ $329.542,66 | $410.931,03 | $ 498.628,69
Costo de Venta $146.734,60 | $ 152.457,25 | $197.725,60 | $ 246.558,62 | $299.177,21
Utilidad Bruta $ 97.823,07 | $101.638,17 | $131.817,06 | $ 164.372,41 [ $ 199.451,48
Gastos Personal $ 45.300,00|$ 49.200,00($ 57.600,00|$ 67.200,00 [ $ 74.400,00
Gastos Administrativos 12.234,00 [ $ 16.934,00 17.734,00 17.734,00 [ $ 18.634,00
Amortizacién g 700,00 700,00 | ¢ 700,00 | § 700,00 700,00
Depreciaciones $ 4.640,00 4.640,00|$ 4.640,00|$ 4.640,00 4.640,00
Utilidad Operativa $ 3494907 ($ 30.164,17 |$ 51.143,06 | $ 74.098,41 | $101.077,48
Gastos Financieros $ 3.07942|% 197398($ 620,04

Utilidad Antes de Impuestos Trabajadores $ 31.869,65|$% 28.190,19 ($ 50.523,02 | $ 74.098,41 | $101.077,48
Utilidases trabajadores 15% $ 478045[% 4.22853[$ 757845[3% 1111476 [$ 15.161,62
Utilidad antes de IR $ 27.089,20 | $ 23.961,66 | $ 42.94457 | $ 62.983,65|$ 85.915,86
Impuesto a la Renta $ 6.77230[$ 5.99042[$ 10.736,14 [$ 15.74591[$ 21.478,96
Utilidad Neta $ 20.31690 [$ 17.971,25|$ 32.20843 | $ 47.237,74 | $ 64.436,89
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Tabla 19. Estado de Pérdidas y Ganancias Pesimista

Estado de Resultados

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ventas $240.875,91 | $250.270,07 | $ 324.581,48 | $ 404.744,57 | $491.121,96
Costo de Venta $144.52555| $150.162,04 | $ 194.748,89 | $ 242.846,74 | $294.673,18
Utilidad Bruta $ 96.350,36 | $ 100.108,03 | $ 129.832,59 | $ 161.897,83 | $ 196.448,79
Gastos Personal $ 45.300,00|$ 49.200,00($ 57.600,00|$ 67.200,00 [ $ 74.400,00
Gastos Administrativos $ 1223400 8% 16.93400($ 17.73400|$ 17.734,00[$ 18.634,00
Amortizacion $ 700,00 $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00
Depreciaciones $ 4640,00|$ 464000|% 4.64000|$% 4.64000[$ 4.640,00
Utilidad Operativa $ 33.476,36 | $ 28.634,03 | $ 49.158,59 | $ 71.623,83 [$ 98.074,79
Gastos Financieros $ 3.07942|% 197398($ 620,04

Utilidad Antes de Impuestos Trabajadores $ 30.396,94 | $ 26.660,05|$ 48.538,55|$ 71.623,83|$ 98.074,79
Utilidases trabajadores 15% $ 455954 [$ 3.99901[$ 7.280,78[$ 10.743,57 [$ 14.711,22
Utilidad antes de IR $ 25.83740($ 22.661,04 |$ 41.257,77 | $ 60.880,25 | $ 83.363,57
Impuesto a la Renta $ 6.45935[8% 566526[$ 10.314,44[$ 15.220,06 [ $ 20.840,89
Utilidad Neta $ 19.378,05| % 16.99578 | $ 30.943,33 | $ 45.660,19 [ $ 62.522,68

Realizando una comparacion entre el P&G moderado y pesimista, se puede
apreciar que existe una disminucién en sus ingresos debido a que la caida
del PIB para el caso pesimista en el afio 2020 y los afios proyectados, lo
cuales afectan directamente en los ingresos; a pesar de esto existe aun un
panorama favorable para los ingresos, como se aprecia en la tabla 19, la

utilidad neta de todos los afios es positiva.

5.2.1.2. Balance General

Tabla 20. Balance General Moderado

Balance

Activos Ao 0 Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Activos Corrientes
Caja /Banco $ 13.600,00|$ 32.230,03 | $ 4593981 |$ 74.282,23 | $ 129.410,09 | § 202.419,22
Clientes CxC $ 7336,73|$ 7.619,86[% 9.906,72|$ 12.880,64 | $ 16.74543
Otras cuentas por Cobrar
Inventario $ 30.000,00 |$ 15.000,00|$ 15.000,00|$ 15.000,00|$ 15.000,00[$ 15.000,00
Gastos pagados por Antcicipado
Total Activos Corrientes $ 43.600,00 | $ 54.566,76 | $ 68.559,67 | $ 99.188,95 | $ 157.290,73 | $ 234.164,65
Activos No Corrientes
Activos Fijos $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00
Depreciaciones $ -4640,00[$ -9.280,00[$ -13.920,00 [ $ -18.560,00 [ $ -23.200,00
Intangibles $ 3.500,00 | $ 3.500,00 3.500,00[$ 3.500,00$ 3.500,00 3.500,00
Amortizacion g -700,00 -1.400,00|$ -2.100,00 | $ -2.800,00 -3.500,00
Total Activos No Corrientes $ 46.400,00 | $ 41.060,00 | $ 35.720,00 | $ 30.380,00 | $ 25.040,00 [ $ 19.700,00
Total Activo $ 90.000,00 | $ 95.626,76 | $ 104.279,67 | $ 129.568,95 | $ 182.330,73 | $ 253.864,65
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Pasivos y Patrimonio

Pasivos Corrientes

Proveedores CXP $ 20.000,00 | $ 13.206,11|$ 13.721,15|$% 17.837,50 [$ 23.188,75|$ 30.145,37
Empleados / Sueldos
Deuda a Corto Plazo
Obligaciones I[ESS $ 95227 |$ 1.07287|$ 123487 |$% 140767 |$ 1.548,07
Impuestos a Pagar SRI
Total Pasivos Corrientes $ 20.000,00 |$ 14.158,38 | $ 14.794,02 | $ 19.072,37 [ $ 24.596,42 | $ 31.693,44
Pasivos No Corrientes
Deuda a Largo Plazo $ 30.000,00[$ 21.15148|$ 11.197,51 $ -
Total Pasivos No Corrientes $ 30.000,00 [$ 21.151,48 |$ 1119751 | $ - $ - $ -
Primonio
Capital $ 40.000,00 | $ 40.000,00 [ $ 60.316,90 | $ 78.288,14 | $ 110.496,57 | $ 157.734,31
Utilidades Acumuladas/Retenidas $ 20.316,90 [$ 17.971,25|$ 3220843 [$ 47.237,74 |$ 64.436,89
Total Patrimonio $ 40.000,00 | $ 60.316,90 | $ 78.288,14 | $ 110.496,57 | $ 157.734,31 | $ 222.171,20
Total de Pasivos y Patrimonio $ 90.000,00 | $ 95.626,76 | $ 104.279,68 | $ 129.568,94 | $ 182.330,73 | $ 253.864,64
Tabla 21. Balance General Pesimista
Balance

Activos Ao 0 Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Activos Corrientes
Caja / Banco $ 13.600,00 | $ 31.202,83 | $ 43.930,70 | $ 70.962,00 | $ 124.058,91 | $ 194.135,04
Clientes CxC $ 722628|% 750810|$% 9.73744|$ 1214233 [$ 14.733,65
Otras cuentas por Cobrar
Inventario $ 30.000,00 | $ 15.000,00|$ 15.000,00|$ 15.000,00|$ 15.000,00|$ 15.000,00
Gastos pagados por Antcicipado
Total Activos Corrientes $ 43.600,00 | $ 53.429,11 | $ 66.438,79 | $ 95.699,44 | $ 151.201,24 | $ 223.868,69
Activos No Corrientes
Activos Fijos $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00 | $ 42.900,00
Depreciaciones $ -4640,00[$ -9.280,00[$ -13.920,00 [ $ -18.560,00 [ $ -23.200,00
Intangibles $ 3.500,00|$ 3.500,00 % 3.500,00|$% 3.500,00|% 3.500,00|% 3.500,00
Amortizacién $ -700,00($ -1.400,00|$ -2.100,00|$ -2.800,00|$ -3.500,00
Total Activos No Corrientes $ 46.400,00 | $ 41.060,00 | $ 35.720,00 | $ 30.380,00 | $ 25.040,00 | $ 19.700,00
Total Activo $ 90.000,00 | $ 94.489,11 | $102.158,79 | $ 126.079,44 | $ 176.241,24 | $ 243.568,69

Pasivos y Patrimonio

Pasivos Corrientes
Proveedores CXP $ 20.000,00 | $ 13.007,30 |$ 13.514,58 | $ 17.527,40 | $ 21.856,21 | $ 26.520,59
Empleados / Sueldos
Deuda a Corto Plazo
Obligaciones IESS $ 952,27 [$ 1.07287|$ 1.23487|$ 140767 |$% 1.548,07
Impuestos a Pagar SRI
Total Pasivos Corrientes $ 20.000,00 | $ 13.959,57 | $ 14.587,45|$ 18.762,27 | $ 23.263,88 [ $ 28.068,66
Pasivos No Corrientes
Deuda a Largo Plazo $ 30.000,00[$ 21.15148|$ 11.197,51 $ -
Total Pasivos No Corrientes $ 30.000,00 [$ 21.151,48|$ 11.19751|$ - $ - $ -
Primonio
Capital $ 40.000,00 | $ 40.000,00 59.378,05 [ $ 76.373,84 [ $107.317,16 [ $ 152.977,35
Utilidades Acumuladas/Retenidas $ 19.378,05 16.995,78 | $ 30.943,33 | $§ 45.660,19 62.522,68
Total Patrimonio $ 40.000,00 | $ 59.378,05 | $ 76.373,84 | $107.317,16 | $ 152.977,35 | $ 215.500,03
Total de Pasivos y Patrimonio $ 90.000,00 | $ 94.489,10 | $ 102.158,80 | $ 126.079,43 | $ 176.241,23 | $ 243.568,69

Los Balances Generales reflejan la situaciéon econémica y financiera de la

empresa en un momento determinado, como se puede apreciar en las

tablas 20 y 21, estos mantienen una estabilidad en sus Activos no
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Corrientes, Pasivos no Corrientes, mientras que existe variaciones al
Balance General Pesimista en los Activos Corrientes, Pasivos Corrientes y
Patrimonio, producto de Ila disminucion de ingresos y utilidades

acumuladas.

5.2.1.3. Estado de Flujo de Caja

Tabla 22. Estado de Flujo de Caja Moderado

Estado de Flujo de Caja

Item Inicial 0 Ano 1 Aio 2 Ano 3 Ao 4 Aio 5
Actividades Operacionales
Utilidad Neta $ 20.316,90|$ 1797125|% 3220843 |$ 47.237,74|$ 64.436,89
+ Depreciacion $ 4640,00($ 464000 464000|$ 4.640,00|% 4.640,00
+ Amortizacién $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00
-ACxC $§ -7.336,73|9% -283,13[$ -2.286,86 [$ -2.97392 |$ -3.864,79
+ A CxP Proveedores $ 20.000,00 |$ -6.793,89|% 51504 [$ 4.11635|$% 5.35125|3% 6.956,62
+ A Deudas a Corto Plazo $ - $ - $ - $ - $ -
+ A IESS $ 952,27 | $ 120,60 [ $ 162,00 [ $ 172,80 | $ 140,40
+ A Sueldos por Pagar

+ A Impuestos
Efectivo neto Actividades de Operacién| $ 20.000,00 | $§ 12.478,55[$ 23.663,76 | $ 39.539,92 | $ 55.127,87 | $ 73.009,12

Actividad de Inversion

- Inventario $-30.000,00 | $ 15.000,00 | $ - |$ - |3 - IS -
- Aquisicion de equipos $ -42.900,00

- Adquisicion de Intangibles $ -3.500,00

Efectivo neto Actividades de Inversion | $ -76.400,00 | $ 15.000,00 | $ - $ - $ - $ -
Actividades de Financiacion

+ A Deuda a Largo Plazo $ 30.000,00 |$ -8.84852|% -9.95397|% -11.19751|$ - $ -

- Pago de Dividendos

+ A Capital $ 40.000,00

Efectivo neto Actividades de Fir i $ 70.000,00|$ -8.84852 (% -9.95397|9% -11.19751($ - $ -
Incremento Neto en efectivo $ 13.600,00 | $ 18.630,03 | $ 13.709,79 | $ 28.342,41 |$ 55.127,87 | $ 73.009,12
Efectivo principal del Periodo $ - $ 13.600,00 [ $ 32.230,03 [$ 45.939,82|$ 74.282,22 | $ 129.410,09
Efectivo final del Periodo $ 13.600,00 | $ 32.230,03 | $ 45.939,82 | $ 74.282,22 [ $ 129.410,09 | $ 202.419,21

Tabla 23. Estado de Flujo de Caja Pesimista

Estado de Flujo de Caja

Item Inicial 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Actividades Operacionales
Utilidad Neta $ 19.378,05|% 16.99578 |$ 30.943,33|$ 4566019 |$ 62.522,68
+ Depreciacion $ 464000|% 4640,00|$ 4640,00|$ 4.640,00|$ 4.640,00
+ Amortizacién $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00
-A CxC $ -722628($ -28182|$ -222934|$ -240489|$% -2.591,32
+ A CxP Proveedores $ 20.000,00($ -6.992,70|9% 50728 [$ 4.01282|$% 4.32881[$ 4.664,38
+ A Deudas a Corto Plazo $ - $ - $ - $ - $ -
+AIESS $ 952,27 | $ 120,60 [ $ 162,00 [ $ 172,80 [ $ 140,40
+ A Sueldos por Pagar
+ A Impuestos
Efectivo neto Actividades de Operacion| $ 20.000,00 | $ 11.45135|$ 22.681,84[$ 38.22881|9% 53.09691|$ 70.076,14
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Actividad de Inversion

- Inventario $ -30.000,00 | $ 15.000,00 | $ - $ - $ $ -

- Aquisicién de equipos $ -42.900,00

- Adquisicién de Intangibles $ -3.500,00

Efectivo neto Actividades de Inversién | $ -76.400,00 [ $ 15.000,00 | $ - $ - $ $ =
Actividades de Financiacion

+ A Deuda a Largo Plazo $ 30.000,00|$ -8.84852|$ -9.953,97 |$ -11.197,51 | $ $ -

- Pago de Dividendos

+ A Capital $ 40.000,00

Efectivo neto Actividades de Financiam{ $§ 70.000,00 [$ -8.848,52|% -9.953,97 (% -11.19751|$ $ -
Incremento neto en efectivo $ 13.600,00|$ 17.602,83|$ 12.727,87 | $ 27.031,30 | $ 53.096,91 |$ 70.076,14
Efectivo principal del Periodo $ = $ 13.600,00 |$ 31.202,83 | $ 43.930,70 | $§ 70.962,00 | $ 124.058,91
Efectivo final del Periodo $ 13.600,00 | $ 31.202,83 | $ 43.930,70 | $ 70.962,00 | $ 124.058,91 | $ 194.135,04

Como se puede apreciar en los dos casos, los flujos de caja muestran las

entradas y salidas de efectivo, en un periodo dado, aqui se puede apreciar

la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado, por lo

tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa.

5.2.1.4. Analisis de Relaciones Financieras

Tabla 24. Indices Financieros Moderado

Principales indices Financieros

Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio 5
Medidas de Liquidez
Razon Corriente 3,85 4,63 5,20 6,39 7,39
Prueba Acida 2,79 3,62 4,41 5,79 6,92
Medidas de Eficiencia
Rotacion de Cuentas por Cobrar (veces) 33,33 33,35 33,26 31,90 29,78
Periodo Promedio de Cobro (dias) 10,95 10,95 10,97 11,44 12,26
Rotacion de cuentas por Pagar (veces) 11,11 11,11 11,08 10,63 9,92
Periodo Promedio de Pago (dias) 32,85 32,85 32,93 34,33 36,78
Rotacion de Inventarios (veces) 9,78 10,16 13,18 16,44 19,95
Duracion promedio del Inventario (dias) 37,31 35,91 27,69 22,21 18,30
Ciclo de conversion del efectivo (dias) 15,41 14,01 5,73 -0,68 -6,22
Rotacion de Activos 2,56 2,44 2,54 2,25 1,96
Medidas de Endeudamiento
Multiplicador del Capital (Activos/Patrimonio) 1,59 1,33 1,17 1,16 1,14
Apalancamiento (Deuda/Patrimonio) 0,35 0,14 0,00 0,00 0,00
Cobertura de Intereses (Utilidad/Intereses) 11,35 15,28 82,48
Medidas de Rentabilidad
Margen Bruto 40,00% 40,00% 40,00% 40,00% 40,00%
Margen Operacional 14,29% 11,87% 15,52% 18,03% 20,27%
Margen Neto 8,31% 7,07% 9,77% 11,50% 12,92%
ROE 34% 23% 29% 30% 29%
ROA 37% 29% 39% 41% 40%
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Razén Corriente: La empresa muestra capacidad para cumplir sus
obligaciones a corto plazo, el primer aio sus activos corrientes respaldan

en 3.85 veces para cubrir sus activos y obligaciones a corto plazo.

Prueba Acida: Su inventario no afecta al pago de sus obligaciones a corto

plazo ya que su activo corriente cubre sus obligaciones a corto plazo.

Ciclo de Conversion del efectivo: Para el primer afo muestra un
comportamiento de necesidades de financiamiento producto de la falta de
rotacion del inventario en 15,98 dias, para los 2 ultimos afios de proyeccién
se logra establecer parametros adecuados de gestion terminando el afio 5
con -6.22 dias, producto de una mejor rotacion del inventario y el

apalancamiento que se obtiene por parte del proveedor principal.

Rotacion de Activos: Indicador de productividad que mide cuantos doélares
genera cada dolar invertido en activo total, mismo que presenta un

promedio de 2 para todos los periodos y es un buen indice de gestion.

Multiplicador de Capital: Indica qué porcion de los activos de la compafiia
es financiado con el patrimonio neto de los accionistas, por tal razén por
cada ddlar invertido de los accionistas existe $1.59 dolares respaldados de
activos, mismo que para todo el periodo de célculo es mayor que uno y es

un buen indice de gestion.

Apalancamiento: indice de apalancamiento menor a 1 el cual indica que

la empresa no ha abusado del endeudamiento financiero.

Cobertura de Intereses: por cada dolar de interés generado existen $11,35
que lo respalda de utilidad obtenida, de igual manera este indicador mejora

a través del tiempo ya que disminuye el crédito financiero.

ROE: Rendimiento del capital. Concretamente, mide la rentabilidad
obtenida por la empresa sobre sus Patrimonio, por cada dodlar invertido,
existe un retorno de utilidad del $0.33 centavos, mismo que mantiene una
tendencia de $0.29 centavos para su ultimo perdido, siendo un buen
rendimiento que obtienen los accionistas de los fondos invertidos en la
sociedad, 33% a 29%.
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ROA: Es la capacidad de los activos de una empresa para generar renta
por ellos mismos, en el caso del primer afio podemos ver que por cada dolar
de activo genera 37% de utilidad y de igual forma presenta un buen

indicador de rendimiento para el resto de periodo calculado.

Tabla 25. indices Financieros Pesimista

Principales indices Financieros

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Medidas de Liquidez
Razon Corriente 3,83 4,55 5,10 6,50 7,98
Prueba Acida 2,75 3,53 4,30 5,85 744
Medidas de Eficiencia
Rotacion de Cuentas por Cobrar (veces) 33,33 33,33 33,33 33,33 33,33
Periodo Promedio de Cobro (dias) 10,95 10,95 10,95 10,95 10,95
Rotacion de cuentas por Pagar (veces) 11,11 11,11 11,11 11,11 11,11
Periodo Promedio de Pago (dias) 32,85 32,85 32,85 32,85 32,85
Rotacion de Inventarios (veces) 9,64 10,01 12,98 16,19 19,64
Duracion promedio del Inventario (dias) 37,88 36,46 28,11 22,55 18,58
Ciclo de conversion del efectivo (dias) 15,98 14,56 6,21 0,65 -3,32
Rotacion de Activos 2,55 2,45 2,57 2,30 2,02
Medidas de Endeudamiento
Multiplicador del Capital (Activos/Patrimonio) 1,59 1,34 1,17 1,15 1,13
Apalancamiento (Deuda/Patrimonio) 0,36 0,15 0,00 0,00 0,00
Cobertura de Intereses (Utilidad/Intereses) 10,87 14,51 79,28
Medidas de Rentabilidad
Margen Bruto 40,00% 40,00% 40,00% 40,00% 40,00%
Margen Operacional 13,90% 11,44% 15,15% 17,70% 19,97%
Margen Neto 8,04% 6,79% 9,53% 11,28% 12,73%
ROE 32,64% 22,25% 28,83% 29,85% 29,01%
ROA 35,43% 28,03% 38,99% 40,64% 40,27%

Al igual que los indicadores financieros moderados, lo indices pesimistas
presentan una buena tendencia de gestidn con una pequefia variacion a la
baja producto de la simulacién a -9.6% que se consider6 al afio 2020, por

tal razén su interpretacion es muy similar a la descrita anteriormente.

5.2.1.5. Tasa de Descuento

Para considerar la tasa de descuento a aplicar al presente proyecto se
realizo el calculo del CAPM y WACC, considerando que existiran inversién

por parte de los accionistas y crédito financiero.

En la tabla 26 se puede apreciar el calculo de WACC, mismo que parte del

célculo de un Beta para la empresa en estudio, seguido del calculo del
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CAMP, para luego llegar al calculo el Rolling WACC, datos que serviran

para desarrollar el analisis de VAN, TIR y PIR de la tabla 27 y tabla 28.

Tabla 26. Cdlculo del Rolling WACC

BL: Bu*(1+(1-T)D/E) Beta Apalancada
D S 30.000
E S 40.000
Calculo de Escudo Fiscal (T) 36,25%
Bj Apalancada 2,21

CAPM=Rj= Rf+Bj*(Rm-Rf)+ EMBI
Rj o CAPM |Tasa de descuento, rendimiento minimo requerido
Rf 1,61%|Tasa libre de riesgos bonos a 30 afios US
Bj 220,75%|Beta empresarial reapalancada Ecuador
Rm+Rf (MRP) 6,43%|Prima de mercado, parametro rendimeinto mercado
EMBI 15,30%|Riesgo Pais
CAPM 31,10%

WACC=(RE*E/E+D)+(rd*D/E+D)x(1-T)

rd 11,83%|Costo de Deuda
WACC 21,01%
Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Deuda $30.000,00|$ 2115148 |$ 11.197,51 | $ B $ -
Patrimonio $ 40.000,00| $ 60.316,90 | $ 78.288,14| $110.496,57 | $ 157.734,31 | $ 222.171,20
D+E $ 70.000,00| $ 81.468,38 | $ 89.485,65|$110.496,57 | $ 157.73431 | $ 222.171,20
D/E 0,75 0,35 0,14 - - -
BL 2,21 1,95 1,82 1,73 1,73 1,73
CAPM 31,10% 29,47%| 28,62%| 28,03%)| 28,03%)| 28,03%)|
WACC 21,01% 23,77%| 25,98%| 28,03%| 28,03%)| 28,03%)|

Tabla 27. FCFF, VAN, TIR, PIR (Moderado):

Concepto

Utilidades antes de intereses, impuestos y participacion

0

FLUJO DE CAJA LIBRE PARA LA FIRMA

1 2
$ 3494907 | $ 30.164,17 [ $

51.143,06 [ $ 74.098,41 | $ 101.077,48

Gastos de Deprecicacion

$ 4640,00|$ 4.640,00($

4.640,00 [ $ 4.640,00 | $ 4.640,00

15% Participacion Trabajadores

$ 478045|$ 4.22853|9%

757845[% 1111476 | $ 15.161,62

Impuesto a la renta

$ 677230]3% 5.99042 (9%

10.736,14 | $ 15.74591|$ 21.478,96

I. Flujo de efectivo operativo neto

$ 28.036,32 | $ 24.58522 $

3746847 [ $ 51.877,74 | $ 69.076,89

Inversion de capital de trabajo neto $ -43.600,00

Variacion de capital de trabajo neto $ - $ -23191|$% -1.82949([$ -2.377,33|$% -3.091,83
II. Variacién del capital de trabajo neto (KNT) $ -43.600,00 | $ - |[$ -23191|8% -182949|$ -2.377,33|$ -3.091,83
Inversiones $ -46.400,00

Recuperacidon vehiculo

Recuperacién equipo de computacion

lll. Gastos de Capital (Capex) $ -46.400,00 | $ - |8 - 13 - 1% - |8 =

| Flujo de caja libre para la Firma FCFF

[ $-90.000,00] § 28.036,32[$ 24.817,13[$ 39.297,96 [ $ 54.255,07 [ § 72.168,72 |

Rolling WACC / CAMP / Tasa de Descuento 2377% | 2598% | 2803% | 28,03% | 2803% |
Valor presente del flujo (Rolling) $-90.000,00 | $22.651,09] $15.637,08] $18.72568| $20.192,83] $20.979,50|
VAN $8.186,19
TIR 31,23%
Payback Descontado $-67.348,91[$-51.711,82 [ $-32.986,14 [ $-12.793,31 [ $  8.186,19 |
PIR (afios) 4,61
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El analisis de la evaluacién del negocio moderada demuestra que en el
calculo de su VAN se obtiene $8186,19 USD, un TIR de 31,23% siendo la
tasa de rentabilidad mayor al costo de capital calculado (WACC maximo
28.03%) y obteniendo un PIR de 4.61 afios para la recuperacion de la
inversion, por lo que los criterios de decisiébn sobre la inversidon son

positivos.

Tabla 28. FCFF, VAN, TIR, PIR (Pesimista):

FLUJO DE CAJA LIBRE PARA LA FIRMA

Concepto ANO
0 1 2 3 4 5
Utilidades antes de intereses, impuestos y participacion $ 33.476,36 | $ 28.634,03 | § 49.158,59 [ $§ 71.623,83 | $ 98.074,79
Gastos de Deprecicacion $ 464000|$ 4.640,00|$ 4.640,00$ 4.640,00|$ 4.640,00
15% Participacién Trabajadores $ 455954 |$ 3.99901|$ 7.280,78|% 10.74357 |$ 14.711,22
Impuesto a la renta $ 645935|% 5.66526|$ 10.314,44 [ $ 15.220,06 | $ 20.840,89
I. Flujo de efectivo operativo neto $ 27.097,47 | $ 23.609,76 [ $ 36.203,37 [ $ 50.300,19 | $ 67.162,68
Inversion de capital de trabajo neto $ -43.600,00
Variacion de capital de trabajo neto $ - $ -22546|% -1.78348|$% -192392|$% -2.073,06
Il. Variacién de capital de trabajo neto (KNT) $-43.600,00 | $ - $ -22546|$ -1.78348 3% -1.92392|$ -2.073,06
Inversiones $ -46.400,00
Recuperacion vehiculo
Recuperacién equipo de computacion
lll. Gastos de Capital (Capex) $-46.400,00 | $ - |s - s - |$ - s =
[ Flujo de caja libre para la Firma FCFF [ $ -90.000,00 ] $ 27.097,47 [ $ 23.835,22 [ $ 37.986,85] $ 52.224,11[$ 69.235,74 |
Rolling WACC / CAMP / Tasa de Descuento 2377% | 2598% | 2803% | 2803% | 28,03%
Valor presente del flujo (Rolling) $-90.000,00 | $21.892,58| $15.018,39] $18.100,93| $19.436,94] $20.126,88|
VAN $ 457572
TIR 29,60%
Payback Descontado $-68.107,42 [ $ -53.089,03 | $-34.988,10 [ $-15.551,16 [ §  4.575,72 |
PIR (afos) 4,77

El analisis de la evaluacién del negocio pesimista demuestra que en el
calculo de su VAN se obtiene $4575,72, un TIR de 29.60% siendo la tasa
de rentabilidad mayor al costo de capital calculado (WACC maximo 28.03%)
y obteniendo un PIR de 4.77 afios para la recuperacion de la inversiéon, por

lo que los criterios de decisidén sobre la inversidon son positivos.

5.3. Impacto econémico, regional, social y ambiental

Econémico: Como impacto econémico podemos detallar que la
implementacion del proyecto generara plazas de empleo directo y trabajo a

los proveedores de servicios especializados, ingresos de impuestos al
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estado y al municipio, y la diversificacion de las opciones de compra al cliente

en la zona centro del pais.

Regional: Si bien la implementacion del negocio se la realizara en la
provincia de Tungurahua, canton Ambato, a futuro se prevé que se pueda
ampliar sus locales comerciales en varias ciudades del pais, por lo que se
necesitara que la empresa cuente con una mayor estructura organizacional,

operativa y financiera.

Social: Como impacto social la empresa en su estrategia de Mercadeo
proyectar llegar mas a la sociedad por medio de la capacitacion a sus
clientes, cursos abiertos para emprendedores, alianzas estratégicas con las
camaras de industrias y de comercio, con el fin de reforzar conocimientos a

la industria y a los futuros clientes del sector publicitario del pais.

Ambienta: Como impacto ambiental podemos destacar que la empresa
comercializara maquinaria con tecnologia de punta, la cual genera menor
ruido, menor generacion de gases toxicos, minimizan la perdida de material,
optimizan los recursos consumibles y ademas son equipos altamente

eficientes energéticamente.

5.4. Conclusiones del Capitulo

Un factor muy importante en la evaluacion del proyecto fue la consideracion
del Riesgo Pais, al momento de la evaluacion se encontré en 4039 puntos
(BCP, 2020) por lo que el promedio del ultimo afio arrojé 15.30% y afecta
directamente a la tasa de descuento que se va a aplicar al momento de
ingresar a un negocio, en muchos casos este elevado factor puede ser un

punto determinante el momento de invertir en nuestro pais.

Los flujos de caja del estudio, hace referencia a las salidas y entradas netas
de dinero que tendra la empresa en un periodo determinado, aqui se puede

observar que para los dos casos corridos existe capacidad financiera de la
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empresa para pagar sus deudas, por lo que se determina que es una buena

herramienta para medir el nivel de liquidez de la empresa.

El adquirir una deuda financiera de $30.000 USD vy el apalancamiento en
nuestro proveedor principal en $20.000 USD para el inicio de las
operaciones, ayuda a tener recursos para poder iniciar las actividades
comerciales con mayor holgura, teniendo un flujo en la caja bancos de
$13.500 USD, mismo que ayudaran a solventar los gastos de los tres

primeros meses en caso exista alguna calamidad en las operaciones.

Los indices financieros marcan un rol muy importante en el control de las
finanzas de la empresa, por tal razon mantener la informacion al dia es una
de las responsabilidades que debera tener el Departamento Financiero, con

el fin de tomar decisiones que generen valor a la empresa y a los accionistas.

El apalancamiento que brinda el proveedor principal juega un papel muy
importante en el giro del negocio, este generara hasta 60 dias de crédito, por
lo que apoyado a una buena politica de inventarios se procurara tener un
ciclo de conversion de efectivo en negativo, el mismo que representa
liquidez, y evitara recurrir a financiamiento a corto plazo para cubrir los dias

de falta de dinero.

Punto terminante de cualquier inversién es el control y rendimiento que tiene
los indicadores financieros ROE y ROA, los cuales en los dos casos corridos
superan la proyeccion esperada para este estudio y muestran la salud

financiera que brinda la inversién en el negocio.

La evaluacion del proyecto en mencion reflejo datos alentadores a los
inversionistas, cabe destacar que la corrida en el escenario moderado presta
un panorama mas favorables ya que genera un VAN de $8186.19 que es
mayor al valor presente que el caso pesimista, un TIR de 31.23% que es
mayor que la tasa de descuento calcula WACC y una recuperaciéon de la
inversion en 4.61 afios, por lo que los criterios de decision sobre la inversién

son positivos y hacen factible la implementacién del negocio en estudio.
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6. CAPITULO 6: Conclusiones Generales y
Recomendaciones.

6.1. Conclusiones Generales

El desarrollo de las industrias va de la mano del movimiento econdmico y
estabilidad que viva un pais, por esta razén la industria de la impresion
publicitaria tiene un comportamiento marcado con la industria manufacturera,
siendo un indicador muy importante el momento de realizar proyecciones o

analisis del movimiento comercial del mercado.

El analisis macroeconémico (PESTEL) ayud6 a establecer todos los factores
externos que afecta o benefician al desarrollo del proyecto, los cuales mostraron
mas oportunidades que amenazas; entre estos aspectos estan los créditos con
tasa de interés bajas por reactivacién econémica, el cual si se implementa la
empresa serviria de soporte fundamental al giro del negocio con un capital de
trabajo a bajo interés.

El mercado ecuatoriano acarrear varias desventajas con respecto a nuestro
vecinos Colombia y Perd, mismas que son evidentes ya que tiene menos
impuestos y tratados de libre comercio TLC que los hacen mas competitivos a la
hora de compararnos, es por esta razén que la Propuesta de Posicionamiento
de la empresa va enfocada a las pequenas y medianas empresas, mismas que
buscan equipos y productos a buen precio y excelente calidad, por tal razon la
propuesta Mas por lo Mismo generara valor a los equipos, productos y empresa,

brindando confianza, seguridad y benéficos a los futuros clientes.

En la descripcién del proceso pudimos determinar que existen tres pilares
fundamentales para la operacién de la empresa, adquisicion, comercializacion y
servicio técnico; estos cuentan con lineamentos los cuales perfilan la operacion
y dan un horizonte a toda la organizacion para el trabajo diario; cabe destacar
gue estos procesos pueden tener cambios y mejoras que seran ampliadas en el

transcurso del crecimiento de la compaiiia.
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En el analisis de la competencia se pudo determinar que gran concentracion de
los competidores se encuentran en la ciudad de Quito y Guayaquil, existiendo
oportunidad de implementar el negocio en la ciudad de Ambato ya que existe
una competencia menor, este analisis se relaciona con el analisis de mercado
en el cual se pudo determinar que existen aproximadamente 1091 posibles

clientes en la zona centro del pais, dando oportunidad al desarrollo del proyecto.

Uno de los puntos importantes para el analisis financiero es la tasa de descuento,
misma que se ve influenciada por el riesgo pais EMBI; en nuestro analisis el
EMBI fue considerado con los ultimos acontecimientos que vivié el estado
ecuatoriano, por tal razén el calculo de CAPM y WACC son significativos; cabe
destacar que un mejor promedio de este indicador generara menores tasa de

descuento, por lo que el calculo del VAN y TIR tendran mejores proyecciones.

6.2. Recomendaciones

Considerando que se acerca la campafa publicitaria por elecciones
presidenciales de 2021, la implementacién de la compafiia puede ser factible, ya
que proyecta consumo al mercado publicitario y esto a la vez propicia el arranque

y publicidad que pueda tener la companiia en el centro del pais.

La reactivacion econdmica se ve beneficiada en estos meses por el aporte que
realiza el estado para la recuperacion del pais, es por esta razén que la
aplicacion a créditos tiene hoy en dia beneficios, como es el caso del Banco del
Pacifico con su campara Reactivate Ecuador con créditos a una tasa de interés
del 5%, siendo esta una alternativa al financiamiento para el arranque de las

operaciones.

Es fundamental hoy en dia adaptarse a las nuevas formas de distribucion que
tiene el mundo, por lo que estar a la vanguardia de la tecnologia, redes sociales
para la comercializacion, pagina web y e-commerce ayudara a desarrollar el

negocio con el fin de tener una comercializacion local y nacional.
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Los suministros e insumos biodegradables son una alternativa que las empresas
comercializadoras publicitarias deben ir estudiando, estas brindaran soluciones
mas amigables al medio ambiente, aportar a la reduccién de la contaminacion

ambiental.

Todas las empresas tienen una curva de aprendizaje, por esta razén una
adecuada administracion, busqueda proveedores, conocimiento del mercado y
competidores ayudaran a que a mediano plazo la empresa pueda realizar

importaciones de manera directa.
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