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RESUMEN

El presente plan de negocios describe la propuesta de creacion de
Hanze Automatics, empresa que se dedicara a la produccion y
comercializacion de persianas en la ciudad de Esmeraldas. EI mayor
incentivo para este mercado es la poca oferta que existe en la
actualidad, ademas del crecimiento del sector de la construccion, todo lo
cual representa un factor muy importante para la industria de decoracion

interior y complementos para el hogar.

El analisis de la industria determin6é que el negocio se puede establecer
bajo condiciones favorables, en una industria que tendra un crecimiento
proyectado para el 2013 de 1,3% frente al afio anterior, en su aporte al

PIB, y se espera un aumento cada afo.

El mercado objetivo para la empresa esta conformado por hombres y
mujeres entre 24 a 54 afios, de una clase social media, media-alta y alta,
los cuales representan el 33,4% de la poblacion de la ciudad de
Esmeraldas. Este segmento y las preferencias del mismo se
establecieron por medio de investigacion de mercado en fuentes

primarias y secundarias.

Se utilizard una estrategia de diferenciacion. El producto se posicionara
en el mercado gracias al servicio que se brindara a los clientes, ademas
la estrategia de precios permite diferenciar a los clientes por sectores y

da una posibilidad de ampliar el mercado en un futuro.

La empresa Hanze automatics se conformara como una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, contara con dos socios con igual participacion
accionaria y un organigrama bien establecido.
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La empresa busca beneficiarse de una estrategia de economias de
escala, la maquinaria que utilizara la empresa es basica y puede ser
creada artesanalmente; a su vez, se utilizaran herramientas de alto nivel

de desarrollo mecanico, lo cual permite optimizar el uso de la misma.

El monto de inversidn requerido es de USD 46.214,00 que sera
recuperado en el cuarto afio de operaciones. Para valorar la rentabilidad
de esta inversion se ha preparado tres escenarios considerando hacerlo
con fondos propios, bajo condiciones favorables en un optimista,
valoracion tomando como posible la demanda de la investigacion de
mercados y por efecto de una influencia negativa de las variables
externas, un escenario pesimista. Igual procedimiento se aplic6 para

apalancarse con un crédito en un 60% de la inversion.

Los resultados son los siguientes:

RESUMEN DESAPALCANDO APALANCADO

VAN TIR VAN TIR

NORMAL $ 9.458,46  28% $11.562,47 47%

OPTIMISTA $ 15.464,44 | 34% $17.568,45 57%
PESIMISTA

$ 6.317,31| 24% $ 842132 40%

Obviamente, se concluye en la conveniencia de utilizar el crédito, dada

la mayor rentabilidad.
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ABSTRACT

This business plan describes the proposed creation of Hanze Automatics, a
company dedicated to the production and trading of drape in the city of
Esmeraldas. The greatest incentive for this

market is the lack of supply that exists today, in addition to the growing in the
construction sector, all of which represents a very important factor for the
industry of interior decoration and home accessories.

The industry analysis determined that the business can be established under
favorable conditions, in an industry that will have a projected growth for 2013 of
1.3% over the previous year, in its contribution to GDP, and is expected to

increase each year.

The target for the company is made up of men and women between 24-54
years, be part of middle, middle-high and high class, this group represent the
33.4% of the population of the city of Esmeraldas. This segment and
preferences where established through market research with primary and

secondary sources.

It will used a differentiation strategy. The product will be positioned in the
market thanks to the service to be provided to customers, and pricing strategy
differentiates customers by sector and gives a possibility to expand the market

in the future.

The company Hanze automatics will be created as a Limited Liability Company,
will have two partners with equal shareholding and well established

organization.

The company seeks to benefit from economies of scale strategy, the company
machinery used is basic and can be created by hand, in turn, be used high-level

tools mechanical development, which optimizes the use of them.
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The required investment amount is $ 46,214.00 to be recovered in the fourth
year of operations. To assess the profitability of this investment has been
prepared three different scenarios with own funds, under favorable conditions
an optimist, taking as a possible valuation demand of market research and the
effect of a negative influence of external variables, a scenario pessimistic. The

same procedure was applied to leverage a loan at 60% of the investment.

The results are:

SUMMARY NO-CREDIT CREDIT

VAN TIR VAN TIR
NORMAL $ 045846 28% | $11.562,47  47%
OPTIMISTIC $ 1546444 34% @ $17.56845 57%
PESSIMISTIST

$ 6.317,31| 24% $ 842132 40%

Obviously, it can decide that is convenience use credit, given the higher returns.
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INTRODUCCION

Este plan de negocios tiene por objetivo determinar si la creacion de una
fabrica de persianas en la ciudad de Esmeraldas es rentable para los

inversionistas, si puede perdurar en el tiempo y ampliar su mercado inicial.

Actualmente las empresas que fabrican persianas en el Ecuador se encuentran
en las ciudades de mayor importancia econdmica para el pais, lo cual hace que
Sus costos sean mayores y a su vez la seccion del mercado donde desarrollan

su actividad tiene un alto nivel de competencia.

Alrededor del pais existen ciudades como Esmeraldas que a pesar de no ser
ciudades de una gran importancia econdémica para el pais (comparadas con
ciudades como Quito, Guayaquil 0 Manta) presentan un crecimiento tanto en
nivel econdmico como en su demografia (auge en la industria de la
construccion), a pesar de esto no se encuentran entre los lugares de prioridad
de expansion para un gran numero de fabricantes, lo cual representa para una

empresa de persianas una gran oportunidad de negocio.

Las necesidades del cliente en buscar la mejor calidad y al mas conveniente
precio, permitird a la empresa lograr posicionarse en el mercado local y luego
expandirse hacia otras ciudades del pais con niveles de competencia mas

exigentes.

Las persianas tienen un enfoque distinto a otros productos y la forma en cémo
se aprecian por los clientes, su largo ciclo de vida y ser un producto
estrictamente visual, obliga a buscar un enfoque mas directo hacia lo que

quiere el cliente.

En este plan de negocios se analizan los distintos factores que pueden influir
en el desarrollo de la empresa, cual es el nivel de crecimiento de la industria en
la que se desarrolla, que barreras tendria la empresa al ingresar al mercado,
como enfocar la publicidad, que organigrama es el mas eficiente para el
modelo de negocio y otros factores importantes que se detallan en la tesis a

continuacion.



Aspectos Generales

Antecedentes

En el mercado nacional no existe un enfoque de negocio hacia las provincias,
la mayor parte de la produccién se da en las ciudades. La idea de este plan de
negocio nace de la necesidad de constituir una empresa que produzca
persianas de gran calidad y que su principal mercado sean ciudades pequefas

de la zona norte de Ecuador.

El Ecuador actualmente atraviesa una etapa de gran crecimiento en la industria
inmobiliaria, el gran crecimiento de esta industria influye en otros industrias
directamente relacionados como productos complementarios del hogar o la
oficina que siempre se necesitan en los acabados para dar un realce al lugar

(Superintendencia de compafias, 2011)

La materia prima que se utiliza en la fabricacién de persianas en todas partes
del mundo, es de similares caracteristicas y calidad, lo cual hace que el
producto final no sea llamativo para ser exportado. Al tener mano de obra
capacitada y facilidades para la importacion de tecnologia para el desarrollo

local, Ecuador se presenta como un mercado con gran potencial.

En el pais existen un numero muy pequeiio de empresas que fabrican
persianas, todas estas ubicadas en ciudades principales Quito y Guayaquil. Lo
gue crea un problema de abastecimiento y calidad de servicio en las provincias

del pais, dado que al no ser un mercado meta reciben una atencion precaria.

Objetivo General

Evaluar la factibilidad que tendria la creacion e implementacion de una

empresa de fabricacion e instalacion de persianas en la ciudad de Esmeraldas



Objetivos Especificos

e Investigar y analizar el mercado y el cliente.

e Desarrollar un plan de marketing para el mercado especifico.
¢ Implementar un proceso de produccion.

e Crear una estructura organizacional para la empresa.

e Implementar un cronograma de actividades para el negocio.

e Investigar y analizar los riesgos de la industria y la empresa.

e Creacion de un plan financiero y el manejo del mismo.

Hipotesis

e Una fabrica de persianas en la ciudad de Esmeraldas tendra un gran
mercado al cual satisfacer.

e La empresa obtendra una gran aceptacion en la ciudad.

e El negocio generara ingresos a partir del tercer afio

e Sera factible la expansién de la empresa al resto de la provincia de

Esmeraldas.



1 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

En este capitulo se investigard, analizara la informacién de la industria

1.1 LaIndustria

El sector en el que se encuentra el negocio y la clasificacién central de

productos son las siguientes:

1.1.1 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIlIU)

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU4) clasifica al negocio

dentro de los puntos que se representan en la “tabla 1°:

Tabla 1. Clasificacion de la industria.

C Categoria |Industrias Manufacturas
C22 Divisiéon Fabricacion de productos de caucho y plastico
C222 Grupo Fabricacion de productos de plastico

C2220.1 | Descripcion | Fabricacion de productos de plastico para la construccion

Tomado de BCE, 2012.

1.1.2 Clasificacion Central de Productos (CPC)

Segun la Clasificacion Central de Productos (CPC) el negocio estara
localizado:
e 3 OTROS BIENES TRANSPORTABLES, EXCEPTO PRODUCTOS
METALICOS, MAQUINARIA'Y EQUIPO
e 36 PRODUCTOS DE CAUCHO Y PRODUCTOS PLASTICOS
e 369 OTROS PRODUCTOS PLASTICOS



1.1.3 Tendencias

La industria plastica es una de las de mayor desarrollo en el pais. La
diversificacion de productos provoco un aumento en la importacion de materia
prima y por ende en la facturacion del sector. La industria de botellas para
bebidas es una de las méas dinamicas, pues va de la mano con el aumento de
marcas y variedades de colas, aguas, bebidas energizantes y jugos. Y eso se
refleja en las estadisticas de compra de la materia prima. (Buro de analisis,
2011)

La evolucion de los envases de productos de primera necesidad no se detiene.
Este desarrollo tiene a los empaques plasticos en la punta del mercado de

envases. (El comercio redaccion Negocios, 2011)

Uno de los beneficios que obtuvo el plastico fue la reduccion del arancel a la
materia prima, lo que permiti6 mayor competitividad frente a los vecinos
Colombia, Peru y Venezuela. “El Cédigo de la Produccidn tiene incentivos para
inversiones nuevas y para el reciclaje, lo que se veia como positivo también

para el sector”. (Buro de analisis, 2011)

En el Ecuador, la industria del plastico tuvo un crecimiento a partir del afio 2009
en gran parte se debe a que el plastico es cada vez mas utilizado en productos
de primera necesidad, reemplazando al vidrio y al metal, por ser mas
econdémico, seguro, duradero y resistente que cualquiera de los materiales
previamente usados, se calcula que el plastico es el material predominante en
los envases de primera necesidad. “Por lo menos el 60% de los productos
alimenticios se comercializan hoy en empaques plasticos”. (EI comercio

redaccion Negocios, 2011)

En el 2010 la producciéon de productos plasticos en el pais aumenté en un
pequeiia medida, esto concuerda con el monto de importaciones de materia

prima para produccion de materiales de plastico que realizo el Ecuador en el



2010 en comparacion con las importaciones del 2009, ver “graficol”. (Aseplas,
2010)
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Figura 1. Cantidad de materia prima de diferentes tipos de plasticos
importada al Ecuador entre el 2009 y 2010.
Tomado de Aseplas, 2012

Para el afio 2011 el Ecuador tuvo un crecimiento aun mayor en la produccion
de plastico a nivel nacional, llegd a uno de los mal altos niveles de produccién
de los ultimos 10 afios, en gran parte se debe a las nuevas tecnologias que la
industria ha implementado y la expansion de esta industria que cuenta con
cerca de 600 empresas dedicadas a la produccion de todo tipo de productos de

plastico y derivados (Ingenieria Plastica, 2003)

Segun predicciones del Banco Central, la industria quimica, caucho y plastica
para el afio 2012 y 2013 tiene una tendencia estable al alza, ver “grafico 2", se
espera que continde el crecimiento en los nivel de produccion de la industria
para el 2012 y que para el siguiente periodo 2013 la industria tengo un nivel
mayor en PIB del Ecuador que en los ultimos afos, ver “grafico 3" aunque al
ser una proyeccion no refleja realmente la etapa de crecimiento y expansion

por la que pasa la industria de plasticos. (Banco Central del Ecuador, 2012)
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Figura 2. Porcentaje del PIB que representa la industria del plastico.

Tomadode Banco central, 2012
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Figura 3. Crecimiento de la industria del plastico en el PIB del Ecuador
(miles de dolares).

Tomado de Banco central, 2012
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Figura 4. indice de precios al productor en la industria del caucho y

plastico de los ultimos afos.

Tomado de Banco central, 2012

Con precio base en el 2007, la industria de produccion de caucho y plastico ha
tenido un incremento de precios para los productores, en lo que va del 2012 es
cercano al 2,4 % con respecto al afio anterior. Ver “gréfico” 4, Mientras los
precios de venta al publico se han mantenido relativamente estables. (Banco
Central del Ecuador, 2012)

1.1.4 Estructura de la industria

La industria del plastico esta compuesta por varias ramas que fabrican
diferentes tipos de productos a base de plastico, la mayoria de las empresas
que plastico en el Ecuador se dedican a, fabricacion de articulos de plastico
para el envasado, estas empresas se encuentran en un mercado en constante
crecimiento pero que a su vez maneja un mercado limitado y de alta
competencia por el numero extenso de empresas que en €l participan.

(Superintendenia de compaiiias, 2012)



Ademas de las principales empresas que fabrican los productos plasticos en el
Ecuador, existen cientos de PYMES que abarcan pequefias partes del mercado

de produccion de plastico o de reciclaje.

Algunas de las mas importantes empresas productoras de plasticos en el
Ecuador se encuentran las ciudades principales del pais es decir Guayaquil,

Quito y Cuenca. Ver "tabla 2.

Tabla 2. Principales empresas de la industria del plastico en el Ecuador, en
base a la Superintendencia de compafias

Empresas Actividad Econdmica Ubicacion
PLASTICOS RIVAL CIA. FABRICACION DE PRODUCTOS CUENCA
LTDA. ACABADOS DE PLASTICOS:

TUBOS, CANOS Y MANGUERAS DE
PLASTICO, ACCESORIOS PARA
TUBERIAS, CANOS Y MANGUERAS.

PERFILPLAST DEL FABRICACION DE QUITO
ECUADOR S.A. SEMIMANUFACTURAS
(SEMIELABORADAS) DE
PRODUCTOS DE PLASTICO:
PLANCHAS, LAMINAS, PELICULAS,
HOJAS, TIRAS, ETCETERA
(AUTOADHESIVAS O NO); LAMINAS
DE ACRILICOS, ESPONJA,
ESPUMAFLEX, PELICULA O LAMINA
DE CELOFAN, ETCETERA.

AMANCO PLASTIGAMA FABRICACION DE ARTICULOS DURAN
S.A. PLASTICOS PARA LA
CONSTRUCCION: PUERTAS,
VENTANAS, MARCOS,
CONTRAPUERTAS, PERSIANAS,
ZOCALOS, TANQUES PARA
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DEPOSITOS, ETCETERA.

POLIGRUP S.A.

FABRICACION DE ARTICULOS
PLASTICOS SANITARIOS COMO
BANERAS, PLATOS DE DUCHA,
LAVABOS, INODOROQOS, CISTERNAS
DE INODOROS, ETCETERA.

GUAYAQUIL

CELOPLAST S.A.

FABRICACION DE ARTICULOS DE
PLASTICO PARA EL ENVASADO DE
PRODUCTOS: BOLSAS, SACOS,
CAJONES, CAJAS, GARRAFONES,
BOTELLAS, ETCETERA.

GUAYAQUIL

PLASTICOS
ECUATORIANGOS S.A.

FABRICACION DE UTENSILIOS DE
MESA'Y COCINA DE PLASTICO Y
ARTICULOS DE TOCADOR.

GUAYAQUIL

Tomado de Superintendencia de compafias, 2012

1.1.5 Variables del Macro entorno

1.151 Factor Politico

A pesar del gran crecimiento que tiene la industria del plastico, actualmente se

enfrenta a su primer impuesto (impuesto verde) focalizado hacia su sector lo

que puede incrementar sus costos de produccion hasta el doble de su valor

actual, estas medidas causaran un aumento en los precios de los productos y

por lo tanto reduciran la demanda de los mismos afectando a la industria la cual

clama que los impuestos o0 son la mejor medida para reducir la contaminacién

por el contrario los empresarios claman que la colaboracién y conversacién con

los sectores respectivos daria mejores resultados. (Buro de analisis, 2011)
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La implementacion de este nuevo tributo a los productos plasticos se suma al
conjunto de reformas tributarias que el gobierno propone, esta busca reducir el
consumo de estos productos por ser altamente contaminantes e incentivar el
uso de productos biodegradables. Un impuesto de 10 centavos de dolar a las
fundas plasticas aumentaria 500% de su precio, mientras el impuesto de 2
centavos de délar a los envases plasticos aumentaria su costo en 30%, todos

estos valores seran transferidos al consumidor final. (EI Mercurio, 2011)

Finalmente, muchas empresas que producen envases de plastico ya toman
medidas para recuperar ese impuesto, como centros de acopio en sus
instalaciones y asi recuperar parte del valor que el impuesto les representa. (El
Diario, 2012)

1152 Factores econémicos y regulatorios

Los niveles inflacionarios en el Ecuador en los ultimos afios no ha alcanzado
las dos cifras y es una de las mas bajas en Latinoamérica, esta ha logrado una
relativa estabilidad en los precios lo cual logrado aumentar el consumo de
productos plasticos y en general. Ver “grafico 5.

Ecuador vive actualmente uno de los mejores momentos de su historia, tiene
uno de los niveles de crecimientos mas grandes de la region esto gracias a la
mano muy activa del Estado, el principal efecto de esta inyeccion de efectivo en
la economia es el crecimiento econdmico pero a su vez esto ha creado un
aumento en el gasto de los ecuatorianos lo cual afecta de manera positiva a la
industria local, por otro lado el gobierno ha optado por aumentar las tasas de
interés de ciertos productos importados para evitar que aumentando la salida
de divisas y se queden esos dolares en la economia nacional. (EI Comercio
redaccion negocios, 2011)
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Figura 5. Niveles de inflacién del Ecuador desde el 2003 hasta el 2011.
Tomado de Banco central del Ecuador, 2012

1.153 Factor social y cultural

Apenas unos pocos afios atrds los ecuatorianos entraron en la cultura de
reciclaje la cual sigue dando sus primeros pasos tambaleandose entre las
costumbres de todo un pais, al mismo tiempo el mundo busca un crecimiento
econémico mas amigable con el medio ambiente y en la industria de los
plasticos los productos biodegradables son el emblema de esta nueva
tendencia, la industria deberia comenzar a enfocarse en investigacion y
desarrollo de nuevos productos biodegradables y asi mantenerse dentro de las

nuevas necesidades.

1.154 Factor tecnoldgico

La tecnologia es un factor muy importante en la industria de fabricacion de
plastico, ya que permite que las empresas no solo optimicen recursos sino que
también produzcan articulos de mayor calidad, ademas la nuevas tecnologias

permitiran la fabricacion de productos plasticos biodegradables lo cual ayudara
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a las empresas a mantenerse en un mercado cada vez mas pro ambientalista y

a reducir los impuesto ambientales que comienzan aplicarse a la industria

1.1.5.5 Canales de distribucion
Canales de distribucion Industria Fabricacion articulos de
plastico
Empresas Industria
Transformadoras »| Desechos
Procesadora .
x / de Plastico
Mayoristas Mayoristas
. Otras industrias: .
Detallistas - Industria
construccion, >
— electrénica, de
Clientes / telecomunicaciones Reciclaie
anrnindiistria ete

Figura 6. Canales de distribucion en la industria del plastico.

La industria de fabricacion de plastico consta de varios proveedores y la mayor
parte de su materia prima es importada y transformada en el Ecuador, sus

principales puntos de acopio son las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.

La venta de estos productos se hace mayormente a grandes y medianas
empresas las cuales contactan con los clientes finales, la variedad que tiene
esta industria es muy amplio hogares, hospitales, oficinas, supermercados,

unidades educativas y muchos mas.

Los productos pueden ser transportados con mucha facilidad y sin riesgo de
dafio por sus resistencia, su destino pueden ser mayoristas como
supermercados, detallistas como tiendas de barrio o en algunos casos

directamente al cliente final.
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1.1.6 Las 5 fuerzas de Porter

Amenaza nuevos
competidores

Poder Poder
negociacion Rivalidad entre negociacion
de los competidores de los

proveedores clientes

Amenaza de
sustitutos

Figura 7. Representacion grafica de la 5 fuerzas de Porter

e Nuevos participantes:

Cualquier empresa que busque ingresar al mercado se encontrarda con la
necesidad de un nivel de capital alto para iniciar sus operaciones, ya que la
tecnologia, la maquinaria y la capacitacion de la mano de obra que necesitara,
dependiendo en que area de la industria decida ingresar, aumentara su riesgo

pero no en gran medida.

Otro factor que va afectar los nuevos participantes es la gran division de
mercado que tiene la industria, en la cual no existe un mercado mayormente
desatendido y una empresa nueva no podra apoyarse en economias de escala

para reducir sus costos de produccion.

Uno de los aspectos que crea mas competencia en la industria de fabricacion
de productos plasticos es la poca lealtad que tiene el cliente a una marca; en
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realidad, en su mayoria, no existen marcas en los productos plasticos, lo cual
no crea una fidelidad del cliente; ademas, con los productos actuales no consta

ninguna patente que dificulte la fabricacién de cualquier producto plastico.

No existe mayor restriccion ademas de los impuestos para la materia prima de

los productores.
e Amenaza de sustitutos:

Los sustitutos de los productos plasticos cada vez pierden mas participacion en
el mercado por su poca resistencia y sus altos costos de produccion, esto ha
logrado que los productos plasticos principalmente como envases de productos

de primera necesidad ocupen la mayoria del mercado.

En el area de la fabricacion de persianas sus principal producto sustituto son
las cortinas de tela, las cuales son utilizadas para desempefar las mismas
funciones que las persianas, a pesar de esta similitud factores como el costo, la
variedad, el disefio, la tecnologia y otros han hecho a las persianas el producto

mas utilizado en hogares y oficinas, en la actualidad.

e Poder de negociacion de los compradores:

El gran nimeros de empresas que existen en la industria hace los compradores
tengan un alto nivel de negociacion; ademas, al ser una empresa nueva en el
mercado, los clientes no tendran conocimiento del producto y tendran mas

poder de negociacion.

Los principales compradores de los productos seran micro empresarios,
quienes tienen conocimiento del producto y mayor poder de negociacion, luego
de estos vienen los consumidores finales es decir hogares u oficinas los cuales
no tienen un conocimiento tan amplio del tema y un menor poder de

negociacion.
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e Poder de negociacion de los proveedores:

Existen un nimero considerable de proveedores y se mantienen en una alta
competencia en el mercado, esto hace que los proveedores tengan un nivel
bajo de negociacién en el mercado. Existen empresas que podrian abarcar
gran parte de la materia prima de la industria lo cual podria aumentar el precio
para el resto de las empresas, en ese caso se podra buscar importar la materia

prima directamente.

e Intensidad de larivalidad:

Existen muchas empresas en la industria, pero no es un mercado pequefio ni
se debe pelear por la materia prima; es decir, se puede mantener utilidad

llamativa para cada empresa sin recurrir a guerra de precios.

En el area de las persianas existen pocas empresas que las fabrican pero otro
tanto de estas importan los productos ya fabricados, el principal factor para
mantenerse en el mercado sera bajos precios y tiempos de entrega creando

una alta

1.2 La compafiay el concepto del negocio

1.2.1 Laideay el modelo de negocio

Las persianas son una parte vital en la decoracion de cualquier hogar, oficina o
cualquier lugar publico o privado que desea mejorar su aspecto fisico, tener

mas privacidad o mantener cierto ambiente luminico.

El avance tecnologico y el clima célido hacen que las persianas sean la
eleccion mas inteligente al momento de decorar su hogar no solo por su precio,
calidad, disefo, facil manejo y otras cualidades sino también porque permiten

que cualquier ambiente resalte, gracias a | control de los niveles de luz.
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El plan de negocios es la creacion e implementacion de una fébrica de
persianas en la ciudad de Esmeraldas, se elige a esa ciudad porque se puede
implementar esta idea de negocio por los beneficios tributarios que conlleva la
creacion de una empresa en esta provincia y por el mercado meta al cual se

enfocaria.

La oportunidad que se encuentra en este negocio es la poca atencion que
tienen los productores actuales a los clientes que existen en la ciudad y la
provincia. Uno de los mayores problemas que se presentan en el mercado es el
servicio mediocre que prestan actualmente los proveedores, la falta de garantia
en dafios en el envio y ausencia de apoyo en caso de problemas de
instalacion. La empresa que se creara busca solventar todos estos problemas
actuales ademas de tener una relacion mas directa con el cliente final y una

respuesta eficaz a diferencia de los productores actuales.

La inversion en tecnologia lograra que la empresa esté al mismo nivel que
cualquier otra compaifiia en la industria y se buscara expandir el mercado inicial
que es la ciudad de Esmeraldas al resto de la provincia y luego a otros

mercados.
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Figura 8.Cadena de valor de la industria del plastico
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1.2.3 Estructura legal de la empresa

La empresa se constituira en la ciudad de Esmeraldas, provincia de

Esmeraldas

La estructura legal de la empresa sera de responsabilidad limitada que
cumplira con toda la normativa legal y reglamentaria para este tipo de negocio.

(Ver anexo 1)

1.2.4 Mision, Vision y Objetivos

1241 Mision

Conseguir la satisfaccion total de nuestros clientes en la decoracion de

interiores, brindandoles un producto y/o servicio que supere sus expectativas.

1.2.4.2 Visién

En un lapso de cinco afios, ser la principal empresa productora de persianas
en la provincia de Esmeraldas y lograr posicionar nuestra marca en la mente

de los consumidores como sinénimo de calidad.

1.24.3 Objetivos

Largo Plazo

e Crecer en un 40% en los niveles de venta de la empresa en toda la
provincia.
e Crear una nueva fabrica en la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas

e Mantener una reputacion de excelencia en los consumidores.
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Mediano Plazo
e Mantener al menos un 55% del mercado de la ciudad de Esmeraldas el
tercer afio de funcionamiento.
e Aumentar el alcance del producto a todas las ciudades de la provincia de
Esmeraldas.
e Implementar cedes en distintas ciudades de la provincia.

Corto Plazo

e Aumentar el conocimiento de la marca en los consumidores.

e Disminuir los defectos en la produccion en un 60%

1.2.5 Nombre de la empresa

Hanze Automatics

1.2.6 Logo

Figura 9. Logo de la empresa

1.2.7 Slogan

"Lo mejor para tu hogar y oficina”
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1.3 El producto y/o servicio

Los productos que se fabricaran son persianas de varios materiales como,
PVC, relleno de poliuretano, madera, aluminio, tela de revestimiento y otros, de
varios disefios, modelos, dimensiones, colores y tamarfos, dependiendo de las

necesidades de los consumidores y para todas las edades y géneros.

A continuacion, se detallan los modelos de persianas y sus caracteristicas.

Persianas PVC

Descripcion: Persianas verticales de varios disefios y de movimiento
estrictamente horizontal.

Caracteristicas: Economicas, resistentes y durables, generalmente cuentan con

buen aislamiento térmico y acustico.

Persianas Plegables

Descripcién: Persianas de estilo europeo de varios disefios y de movimiento
vertical

Caracteristicas: Resistentes y vanguardistas, total aislamiento de luz y muy

buena reduccion acustica

Persianas Enrollables (Romanas)

Descripcién: Persianas versatiles y modernas con un mecanismo suave y de
facil uso de movimiento vertical

Caracteristicas: Muy resistentes y duraderas, total aislamiento de la luz a su

vez generalmente cuenta con un buen aislamiento térmico y acustico.

Persianas Cebra

Descripcion: Persianas elegantes y modernas de orientacion horizontal, se
complementan perfectamente en un solo movimiento.

Caracteristicas: Duraderas y vanguardistas, casi completo aislamiento de luz y

acustico ademas pueden ser de varios materiales.
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Persianas Venecianas

Descripcion: Persianas horizontales de varios disefios y materiales de
movimiento estrictamente vertical muy flexibles.

Caracteristicas: Resistentes y durables, manejo de luz amplio, reduccién
acustica y gran variedad de materiales

1.4 Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

Se planea ingresar al mercado con una estrategia dirigida de costos bajos, al

manejar un producto similar al de los competidores.

La empresa se enfocard solo en un sector determinado del mercado, en este

caso, la provincia de Esmeraldas.

Valor agregado, donde para reducir los costos de los productos, habra un
enfoque en la cadena de valor mejor como transporte y aprovisionamiento
(mantener inventario cercano a 0), manejo de marketing efectivo directo al

nicho de mercado, mejorar la atencion al cliente.

Ampliacion de nicho de mercado, pues se espera que la compafia en los
préximos 5 afios tenga sucursales en la mayor parte de la provincia de
Esmeraldas, luego de tener parte del mercado, la empresa buscara expandirse
a otras provincias del Ecuador por medio de inversion de capital y asociaciones

con minoristas.
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1.5 Anélisis FODA

Tabla 3. Matriz EFI

Matriz EFE
Factor Peso Calificacio Peso
n ponderad
0
Gran numero de clientes potenciales 0,16 3 0,48
Asociaciones con otras empresas 0,07 3 0,21
% Ayuda del gobierno para PYMES 0,04 1 0,04
LIQJ Escasa oferta de otras empresas en 0,2 4 0,8
<9E la provincia
5 Importancia que tiene la decoracion 0,04 2 0,08
Do: interior
% Marketing para dar a conocer nuestra 0,1 3 0,3
marca
Alto poder adquisitivo en la economia 0,05 3 0,15
Factor
Ingreso de nuevos competidores 0,05 2 0,1
Poca lealtad de los clientes a una 0,02 1 0,02
marca
2 Aumento de impuesto en materia 0,04 2 0,08
% prima
"'EJ Expansién de competidores actuales 0,1 3 0,3
= Sensible a cambios econdmicos 0,1 2 0,2
Posicionamiento de alguna marca en 0,03 1 0,03
el mercado

Total 1 2,79
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Matriz EFI
Factor Peso Calificacio Peso
n ponderad
0
Proximidad de los clientes 0,12 0,36
Tecnologia Norteamericana 0,1 0,3
(USA)
2 Rapidez en la fabricacion y 0,15 4 0,6
g entrega
,<£ Portafolio de productos amplios 0,04 2 0,08
§ Disefios elegantes y 0,04 2 0,08
vanguardistas
Promociones para beneficio del 0,1 2 0,2
cliente
Factor
Falta de personal capacitado 0,05 3 0,15
Transporte de materia prima 0,02 0,02
& desde otras ciudades
% Poca experiencia en la 0,05 2 0,1
- fabricacion
@ Poco poder de endeudamiento 0,1 0,3
Lento ingreso en el mercado 0,15 0,6
Producto de larga duracion 0,08 0,08
Total 1 2,87
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Figura 10. Grafico de la Matriz FODA

¢—Fortalezas

»-Debilidades

== Oportunidades
(3

Amenazas

Tabla 5. Estrategias a utilizar en la matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Promocionar a la empresa con su

calidad y rapidez

Alianzas con otras empresas para

entrenar al personal

0
% Permitir al cliente ser principal actor ~ Aumentar el capital invertido con
'-g en el proceso de produccion ayuda del gobierno
g Aprovechar la falta de oferta en la
8' provincia ganando clientes por medio
de promociones
Utilizar la tecnologia extranjera para  Tener alianzas con proveedores a
fabricar mejores producto y dificultar  nivel nacional asi reducir costos
la entrada de nuevas empresas en materia prima
2 Crear una marca representativa para Incentivar a los clientes a la
§ fidelizar al cliente compra de nuevos productos para
% modernizar el ambiente en su

Reciclar materia prima para disminuir

el efectos de los impuestos

hogar
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2 INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

En este capitulo se obtendra y se analizard informacion del mercado de
persianas con el fin de definir el perfil del consumidor. Mediante la investigacion
y el analisis de la informacion se podra detectar las oportunidades de negocio,
establecer a que segmento de mercado se debe enfocar, que producto es el
mas llamativo para el mercado objetivo y establecer e identificar competidores

en el mercado.

2.1 Mercado relevante y cliente potencial

El mercado que se enfoca la fabricacion de persianas es la provincia de
Esmeraldas, especificamente su capital Esmeraldas, dado que no existen

productores de persianas en la ciudad.

Los clientes potenciales son hombres y mujeres, a partir de los 25 afios hasta
los 54 afos, con un poder adquisitivo propio, dispuestos a mejorar la

decoracion interior de su hogar u oficina.

2.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo son hombres y mujeres entre 24 a 54 afios de edad, de un

nivel socio econémico medio, medio alto y alto, de la ciudad de Esmeraldas

2.1.2 Segmentacion de Mercado

Se define un segmento, como la divisibn de un mercado en grupos mas
pequeios el cual debe ser identificable y se caracterizan por ser internamente
homogéneos; es decir, tienen las mismas necesidades, localizacion geografica,

habitos de consumo, preferencias, entre otros. (Malhotra, 2007)



2121 Segmentacion Geogréfica

La investigacién se realizara en la ciudad de Esmeraldas, provincia de
Esmeraldas, esta region se caracteriza por su clima calido, cercano a playas
turisticas y un gran potencial de desarrollo inmobiliario.

Localizacién: Provincia de Esmeraldas, Ciudad de Esmeraldas

2.1.2.2 Segmentacion demogréfica

La ciudad de Esmeraldas tiene una poblacion total de 534.092 personas de las
cuales el 50,8% son hombres y el 49,2% son mujeres, segun el dltimo censo de
poblacion y vivienda 2010; solo 198.559 personas estan dentro de la estructura

de econémicamente activo. (INEC, 2010)

El nicho de mercado al cual se enfocara la investigacion se detalla en la "tabla
6"

Tabla 6. Divisién de la poblacion esmeraldefia econémicamente activa
por edades

19.933 3,70%
24.756 4,60%
26.583 5,00%
30.676 5,70%
35.064 6,60%
41.778 7,80%

Toma de Instituto nacional de estadisticas y censos (INEC), 2012
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La forma en cémo esta divida la tenencia de vivienda en la ciudad se

demuestra en la "tabla 7" que se encuentra a continuacion:

Tabla 7. Divisién de tenencia de vivienda en la ciudad de Esmeraldas

Tenencia de vivienda 2010 Hogares %
Propia y totalmente pagada 63.853 49,3%
Arrendada 21.290 16,4%
Prestada o cedida (no pagada) 20.097 15,5%
Propia(regalada, donada, heredada o por 11.495 8,9%
posesion)
Propiay la esta pagando 7.454 5,8%
Por servicios 4.976 3,8%
Anticresis 374 0,3%
Total 129.539 ( 100,0%

Toma de Instituto nacional de estadisticas y censos (INEC), 2012

Tenencia de vivienda 2010

* Propiay totalmente pagada

0%

6% * Arrendada
9%
™ Prestada o cedida (no pagada)
. * Propia(regalada, donada,

heredada o por posesion)

™ Propiay la estd pagando

™ Por servicios

™ Anticresis

Figura 11. Division grafica de vivienda en la ciudad de Esmeraldas .
Toma de Instituto nacional de estadisticas y censos (INEC), 2012
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2.1.2.3 Segmentacion sicografica

Clases sociales a las cuales se dirige el producto

Figura 12. Segmentacioén sicografica a la cual se dirige el plan de

negocio

Son personas que gustan mantener una imagen llamativa y estilizada de su

hogar tanto por fuera como por dentro.

2.1.2.4 Segmentacion Conductual
El mercado objetivo tiene una preferencia por las persianas por su facilidad de
uso y el clima célido que le hace diferente a quienes usan cortinas por su

caracteristicas mas acordes a climas frios.

El consumidor presenta cambios en sus preferencias en base a las

tendencias de la moda.
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2.2 Tamaifo del mercado y demanda

El mercado para el proyecto esta constituido por quienes tienen esta

condicion:

Tabla 8. Porcentaje de tenencia de vivienda del mercado objetivo

Tenencia de vivienda 2010 Hogares %
Propia y totalmente pagada 63.853 7%
Propia(regalada, donada, heredada o por 11.495 14%
posesion)
Propiay la estd pagando 7.454 9%
Total 82802 100,00%

Toma de Instituto nacional de estadisticas y censos (INEC), 2012

De la observacion realizada en la ciudad, se estima que entre el 40% y 50% de
los hogares, tienen instaladas cortinas de tela, plastico, madera y otros
materiales o simplemente no las poseen. Con lo expuesto, se tiene que habria
un mercado de 41.400 viviendas que necesitan el producto. La empresa, para
iniciar actividades, espera captar un 1.45% (600) hogares durante el primer

ano.

2.3 Lacompetenciay sus ventajas

En el mercado ecuatoriano no se ha registrado un amplio nimero de empresas
que se dediquen a la actividad economica de fabricacion y comercializacion de
persianas, alrededor de todo el Ecuador existen en su mayoria medianas y

pequefas empresas que se dedican a esta actividad.
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Las empresas de persianas en el Ecuador utilizan una distribucion directa
(consumidor final), ya que al no ser un producto de compra regular se puede

manejar el numero de clientes y compras directamente.

Las ventas que tiene la competencia actualmente en la ciudad de Esmeraldas
tienen un ndmero aproximado a 40 persianas mensuales, las cuales son
compradas a proveedores de Quito o Guayaquil haciendo que su precio sea

alto al aumentar la ganancia de la empresa que las esta instalando

El precio de los productos de la competencia varia, en la tabla™ 9°° se muestra

los precios aproximados de dos empresas y la de este plan de negocios.

Tabla 9.Precios para modelos de persianas

Empresa 1 Empresa 2 Hanze Automatics
PVC . $ 28 $22
Romanas $50 $43 $55
Persas $70 $73 $75

Precios de la empresa 1y 2 son referenciales

Algunas empresas que se estan dentro del mercado de las persianas, ya sea

importando o fabricando desde el Ecuador.

HUNTER DOUGLAS

Hunter Douglas cortinas y persianas, es una empresa lider mundial en cortinas
y persianas y un importante actor en el mercado de productos arquitecténicos.
Hunter Douglas tiene su casa matriz en Rotterdam, Holanda. El grupo esta
compuesto por 157 compafiias con 64 plantas productivas y 93

ensambladoras. (Hunter Douglas, 2012)
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Hunter Douglas se enfoca en un mercado de clase social alta, su ubicacion
mas cercana al Ecuador es en Peru por lo cual la importacion de este producto
al ecuador es parte de su proceso de venta. (Hunter Douglas, 2012)

TENDA

Es una fabrica ecuatoriana de persianas, esta ubicada en la ciudad de Quito y
cuenta con un gran numero de modelos de persianas. El principal modelo de
negocio de TENDA es la union de partes pre fabricadas de persianas las
cuales son importadas de diferentes paises alrededor del mundo.

Esta empresa tiene una parte importante del mercado de Quito y Guayaquil y
comienza expandirse al resto de ciudades del pais por medio de alianzas con
pequenos productores una de estas ciudades es Esmeraldas, en la cual ya

cuenta con un representante de su marca.

2.4  Participacion de mercados y ventas de la industria

En esta industria, ninguna empresa mantiene un nivel alto de participacion en
el mercado, al ser un provincia en la cual no existe ninguna fabrica de
persianas esto permitird conquistar este sector del mercado al ofrecerles a los
clientes la informacién que ellos necesiten para conocer la empresa y darle el
beneficio de un producto en mucho menos tiempo y a costos menores que la

competencia.

El objetivo de la empresa en Esmeraldas es obtener al menos el 75% de
participacion de mercado en la ciudad y ampliar el producto a otras ciudades de

la provincia.
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2.5 Investigacion de mercado

2.5.1 Objetivo general

Determinar si la ciudad de Esmeraldas es un mercado llamativo para la

fabricacion y venta de persianas de procedencia nacional.

2.5.2 Problemas de investigacion de mercados

¢ Qué consumidores buscan cortinas de mayor calidad y precio?

¢Cual es la preferencia de tipo de cortinas en la ciudad de

Esmeraldas?

¢, Qué precio esta dispuesto a pagar el cliente promedio en la ciudad

de Esmeraldas?

¢En la actualidad, de qué forma adquieren persianas los clientes?

¢En qué forma prefieren los consumidores adquirir sus persianas?

¢ Tienen los ciudadanos esmeraldefios conocimiento de alguna marca

de persianas?

¢,Cual es el principal motivo por el cual un consumidor compraria

persianas?
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2.5.3 Hipotesis

Los consumidores que tienen una casa propia buscan cortinas de mayor

calidad y precio que aquellos que arriendan.

Los ciudadanos de Esmeraldas prefieren las persianas verticales, por su

facilidad de manejo y menor costo.

El cliente promedio, en la ciudad, esta dispuesto a pagar $26 por metro de

persiana.

Actualmente, los clientes adquieren mayormente en locales comerciales sus

persianas.

Los clientes preferirian adquirir las persianas con ventas directamente a su

hogar.

Muy pocos esmeraldefios conocen alguna marca de persianas

El principal motivo por el cual los consumidores adquieren persianas es por la

privacidad.

2.5.4 Objetivos especificos

e Conocer cual va a ser el producto estrella en el mercado.

e Qué precio esta dispuesto a pagar, el ciudadano promedio, en la
ciudad.

e Determinar qué tipo de persianas son mas utlizadas por los
esmeraldefios.

e Determinar el segmento de mercado a enfocarse.

e Conocer qué factores influyen en la compra

e Que beneficios perciben los consumidores
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e Reconocer la importancia que tiene la procedencia del producto en

las preferencias del consumidor

2.6 Disefio de lainvestigacion
2.6.1 Investigacién cualitativa
La investigacion cualitativa se realizard con entrevistas a expertos, que gracias
a su conocimiento del tema podran responder a las inquietudes que se tienen
acerca del producto, el mercado y tendencias de consumo.
2.6.1.1 Entrevistas con expertos
Las entrevistas con expertos son no estructuradas, que buscan enfocarse
directamente a la actividad que realiza el entrevistado, son personales, que
buscan explorar en detalla el pensamiento del experto. (Ver anexo 2)
Metodologia:
Se elaboran entrevistas a expertos: Paul LOpez gerente y propietario de
TENDA; Felix Intriago gerente Perks and Ports; Carlos Toro gerente y
propietario de Fullcortinas: ver Anexo ( n) Guion de la entrevista
Conclusiones

e La principal estrategia de negocios de una empresa que se dedica a la

fabricacion de persianas con base en productos pre fabricados, es

determinar las preferencias del mercado sobre un factor especifico del

producto (color) para aumentar su stock en base a ese factor.
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Las persianas enrollables o romanas son el articulo mas vendido en la
actualidad a nivel nacional, esto se da gracias a los cambios que
presenta el mercado y como las principales ciudades presentan esta

tendencia en mayor medida que las pequeias.

Ecuador no es un mercado llamativo para empresas extranjeras, por lo
gue, el manejo de los pedidos de materia prima es muy delicado y debe
realizarse con pagos previo para asegurar las compras, ademas se debe
manejar correctamente el inventario y los tiempos en que se necesita

reabastecerse para evitar incumplimiento con los clientes,

En el Ecuador no existe un numero importante de empresas que
fabriquen las persianas desde materia prima, este en un mercado
parcialmente desatendido y el cual puede beneficiarse de las politicas de
produccion del gobierno y por prestamos de entidades financiera pero el
mercado local es muy pequefio y los costos de la maquinaria

representaria un valor muy alto.

En los proximos afios se espera que la demanda de la industria se
mantenga pero de la misma forma cuando la demanda inmobiliaria
empiece a reducirse también lo hara el mercado de las persianas ya que

una familia cambia, en promedio, cada 6 afios sus persianas.

El pedido de persianas a otra ciudad toma varios dias para ser
entregada, aunque el tiempo no es un factor determinante para los

clientes las prontitud en la entrega crea mejores referencias.

Los principales factores que influyen en la compra de las persianas
basados en la experiencia de los expertos son procedencia, calidad y

precio.
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e No existe una marca posicionada en el mercado, la mayor parte de
consumidores no conoce la marca de las persianas y los pocos que
tienen conocimiento de marca no manejan ninguna o0 casi ninguna

preferencia por ellas.

e La desventaja del mercado local es que al ser muy pequefio no es
apropiado para producir desde cero las persianas, por el contrario, es
mucho mas beneficio para la empresa empezar con productos semi-

elaborados y terminar su proceso de fabricacion

e Los clientes manejan, en gran medida, una publicidad boca a boca y sus
preferencias respecto a la forma en que adquieren sus persianas se
inclinan mas a una venta personalizada directamente en el hogar, o en

su defecto, en el lugar de trabajo donde desean nuevas persianas.

e Una desventaja se encuentra en la existencia de productos de baja
calidad con menores precios, los cuales crean una mala imagen del

producto y reducen el nimero de consumidores.

2.6.1.2 Observacién directa

La observacion directa permite determinar cual es el comportamiento de los
sujetos estudiados directamente en una situacion, hecho o caso determinada

para su posterior analisis.

Metodologia:

Se analizaron varias situaciones en las que se realizaron compras de persianas
tanto en la ciudad de Quito como en la ciudad de Esmeraldas, los participantes
(compradores) no eran informados que estaban siendo estudiados para no
alterar su comportamiento durante cada situacién, su comportamiento no fue

sesgado en ningln momento por el investigador.
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Conclusiones

e Los consumidores no tiene un gran conocimiento del tipo de
persianas que existen o para que ambiente es mejor cada una de
ellas, un valor agregado que se puede incluir al servicio es guiar al
cliente a elegir un tipo de persianas con base a sus caracteristicas y

disefio, al contrario de que elija una alguna solo por precio o color.

e Un gran numero de clientes adquieren sus persianas directamente en
el local o fabrica del productor, pero en gran niumero de casos, las
medidas no son las correctas y las persianas no logran el aspecto o

la utilidad para las que fueron adquiridas.

e La venta directamente en el hogar le representa un valor agregado
mucho mayor al cliente, ademas evita cualquier error de medicion ya
que el instalador realiza todo el trabajo, el cliente solo debe elegir
gué tipo de cortinas desea mientras el instalador toma las medidas y
adaptaciones necesarias, dependiendo el modelo de ventana.

e La mayor parte de los clientes se ven influenciados, en mayor
medida, en que producto desean adquirir por medio de catalogos que
muestran los diferentes tipos de persianas a pesar de que el

producto pueda estar en forma fisica en el lugar este no influye tanto.

e La mayor parte de los clientes prefieren realizar su compra por medio
de créditos, el pago diferido es muy llamativo para el mercado y la
empresa debe estar lista para recibir tarjetas de créditos o

implementar métodos de cobro en plazos.
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2.6.2 Investigacion cuantitativa

2.6.2.1 Poblacién objetivo

Dentro del segmento de mercado al cual se enfocara el proyecto, esta
conformado por hombre y mujeres a partir de los 25 afos hasta los 54 afos.
(INEC, 2010)

2.6.2.2 Definicién de la muestra

Basado en la formula lineal, el total de la muestra representativa del mercado

objetivo debe ser igual a 400 personas.

. N*p*q*22
p*q*Z2+E*(N -1)

(Ecuacion 1)

Donde:

N= tamafo del universo de la investigacion=178.790

p= Probabilidad de aceptacion = 0.5

g= probabilidad de rechazo= (1-p)= 0.5

Z=valor de la curva de Gauss para un nivel de confianza de 95%= 1,96

E= porcentaje de error tolerado= 5%

178790 (0,5)(0,5)(1,96)
(0,5)(0,5)(1,96)> + (0,05)*(178.790 -1)

n= 383,3384777 = 384
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2.6.2.3 Encuestas personales

En las encuestas se realizaron preguntas cerradas y de opcion multiple con el
objetivo de reducir el tiempo de la encuesta, analizar los factores importantes y
facilitar el analisis. Ver anexo 3

Resultado
Encuestas realizadas en la ciudad de Esmeraldas dieron los siguientes

resultados

1.) La casa o departamento donde vive es:

. Pregunta l
Cedida g Por servicios
6% 2%

Figura 13. Tipo de vivienda

De cada 10 personas entrevistadas 6 tienen casa propia los cuales representan
los clientes de mayor importancia para la empresa, siguiéndole en importancia

las personas que arriendan los cuales son clientes potenciales.
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3.) ¢Coémo adquirid sus persianas?

Fueron un Pregunta 3
obsequio
14%

Importo
5% Compraenun
local comercial

41%

Venta directa
en su hogar
40%

Figura 14. Como adquiere persianas

La forma mas comun de comprar persianas en el mercado es por medio de un
local comercial, aunque es infimamente mayor a la numero dos, la cual es
venta directa en su hogar, por lo que la mejor estrategia es mantener ambas

modalidades de ventas disponibles.

4.) ¢Como prefiere adquirir sus persianas?

Pregunta 4

Importo
7%

Figura 15. Preferencias al adquirir persianas
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Las preferencias que de los entrevistados respecto a como preferirian adquirir
las persianas refleja que de cada 10 personas 5 prefieran una venta directa en
su hogar, en un futuro puede llegar a ser la Unica forma de venta si se impulsa

esa opcion.

5.) ¢Conoce ud el lugar de fabricacion o procedencia de sus

persianas?

Pregunta 5

Figura 16. Procedencia de las persianas

Mediante esta pregunta se pudo determinar que en el mercado el 50% de los
consumidores no conocen la procedencia de sus persianas mientras el otro
50% tienen una leve idea de donde provienen, lo cual serad una buena opcion

para elaborar un producto personalizado.
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6.) ¢Cudl de los siguientes motivos fueron importantes para la compra
de sus actuales persianas?

Tiempo

4e Pregunta 6

entrega
5%

Facilidad de uso
12%

Figura 17. Factores determinantes en la compra

Los factor que tienen mayor influencia al momento de adquirir persianas son la
privacidad que le otorga al usuario y la decoracion, las persianas deben cumplir
ambas funciones para que el cliente esté satisfecho con el producto.

7.) Clasifique en orden de importancia que tipo de persianas le agrada

mas
Pregunta 7

Tela

Cebra
Romanas
Persas

PVC

Figura 18. Preferencia de persianas
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El mercado muestra un cambio de tendencia, las persianas que mas le
agrandan al consumidor son las Romanas, seguido de las PVC y en tercer
lugar las Cebras, eso da una pauta de que persianas son las que pueden

transformarse en el producto estrella.

8.) ¢Cudl de los modelos de persianas tiene en su hogar?

Pregunta 8

Romanas
A .

Figura 19. Modelos de persianas

La mayor parte de las personas encuestadas en la actualidad tienen persianas
tipo PVC, las cuales son las més econdmicas y su funcionalidad es muy util en
clima célido. Estas seran enfocadas a nichos de mercado pobre y la cebra,

romana y demas para clases mas altas.
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9.) ¢Conoce ud alguna marca de persianas?

Pregunta 9
400

300
200

100

Ninguna Marca

Figura 20. Conocimiento de marca

De cada 10 personas 1 conoce alguna marca de persianas, 9 de cada 10 no
tiene conocimiento de ninguna marca ya sea nacional o extranjera lo cual

dificulta crear fidelidad a una marca.

10.) ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por metro de persiana?

Pregunta 10

MS$25 WS35 wS55 WMS70 mS80

Figura 21. Qué valor estaria dispuesto apagar
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La mayor parte de los consumidores estarian dispuestos a pagar $22 por metro
de persiana, teniendo en cuenta que ese precio es por el modelo de persiana

que los clientes prefieren.

2.7 Oportunidad de negocio

e En los ultimos afios el sector inmobiliario ha crecido lo que ha
incrementado la necesidad de decoracién interior por lo que las
persianas se ven beneficiadas al ser un producto complementario.

¢ No existe una empresa en la ciudad de Esmeraldas que se dedique a
la fabricacion de persianas, esto crea un mercado mal atendido el
cual puede ser explotado en poco tiempo.

e La empresa al fabricar todas las partes de las persianas tiene la
oportunidad de aumentar sus ventas con los instaladores que
comprarian el producto terminado y ellos instalarian el producto,

convirtiéndose en socios estratégicos.
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3 PLAN DE MARKETING

La investigacion de mercado da la pauta para determinar, no solo las
verdaderas necesidades de los consumidores, sino sus gustos y preferencias.

Eso servira de base, para orientar la accién del proyecto a ofrecer productos
que al ser personalizados conseguiran conformar una cartera de clientes
satisfechos que utilizando el marketing boca a boca den el posicionamiento

buscado.

3.1 Estrategia general de marketing

Se utilizara una estrategia de diferenciacion. El producto se posicionara en el
mercado gracias a el servicio que se brindara a los clientes como la asistencia
sobre el producto que elegira, toma de las medidas para sus persianas,
instalacion del producto, asesoramiento respecto al tipo de persianas que
elegird y su funcionalidad, también por los atributos que tienen los materiales
con los cuales se fabricaran los cuales son durables, resistentes, con
tecnologia anti-estatica, lo cual reducira el polvo que se adhiere y con

mecanismo auto alineable.

Los disefos, colores, modelos que se ofreceran, variaran, dependiendo de la
tendencia que el mercado vaya desarrollando y asi ir satisfaciendo las
necesidades cambiantes de los clientes. Se creara una imagen de marca
relacionada con la calidad, el excelente servicio y el reconocimiento como
marca ecuatoriana; ésta se reflejara en una imagen llamativa impresa en todos
los modelos, la cual atraera la atencion de los consumidores hacia la marca

gue buscara crear fidelidad y atraer nuevos clientes.
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3.2 Estrategia de producto

La empresa buscara diferenciar su producto con una linea de lujo en la
creacion de persianas. Esta linea se enfoca en la utilizacion de expertos para la
creacion de modelos Unicos de persianas para cada cliente, adaptados al
disefio y los colores que van de mejor manera con el espacio de su hogar u
oficina en el cual seran instalados, siguiendo las preferencias del cliente para

un modelo Unico y conforme a los gustos del cliente.

La empresa empleara a un decorador profesional como un servicio adicional,
en el caso que el cliente lo desee, de esta forma él podra adaptar la forma,
colores y disefios de sus persianas, creando un modelo que complemente y

resalte la decoracion de su hogar u oficina.

3.3 Politicade precios

La estrategia que utilizara la empresa se basa en una politica de precios
diferenciada por productos y por grupos de mercado objetivo, basado en los
resultados de la investigacién del mercado objetivo, que se vera influenciado y
dividido por ciertos factores respecto a el valor que estan dispuestos a pagar

por persianas.

El precio que se establecera en las persianas depende principalmente de los
materiales del cual es producida como plastico, madera, aluminio o imitaciones;
luego, cada modelo de persiana tendra un precio diferente, basado en su
calidad, disefio, tiempo de produccion y el margen de utilidad que se espera
obtener de cada uno, intentando aprovechar el excedente del consumidor en
cada articulo. El incremento del precio de los productos sera de un 5% anual
estimado en base a la inflacion anual del Ecuador, que se dara cuando el

proyecto esté en marcha.
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Los productos de la empresa tendran una amplia diferenciaciéon de precios;
estos seran directamente influenciados por el modelos de persiana que se
desee, ademas por los complementos o especificaciones que decida el cliente,
a su vez se contarad con un pequefio catalogo de disefios para persianas de

PVC verticales las cuales seran para un segmento econémico bajo.

Se dividird a modelos de persianas mas costosos como las persianas cebra o
plegables a un segmento de mercado con un poder adquisitivo mayor o con
grado més alto interés en la decoracion de su hogar, mientras a otro segmento
de mercado, con un poder adquisitivo menor, se enfocard a persianas mas
econdémicas como las enrollables o las venecianas. Como el producto estrella
potencial en la ciudad son las persianas PVC, éstas seran de amplio espectro,
pudiendo ofrecerlas a todos los segmentos dependiendo del precio y el
acabado que estén dispuestos a invertir.

3.4 Comercializaciéon y Tactica de ventas

La empresa se enfoca en la ciudad de Esmeraldas por varios motivos que
vuelven al mercado llamativo para la inversion, El incremento de empresas
publicas y privadas en la ciudad crea una ventana de oportunidad para la venta
de persianas por medio de canales de compras por meritos, en la ciudad se
estan empezando a construir varias zonas de viviendas tanto para las fuerzas
armadas como los nuevos barrios residenciales construidos por el gobierno, lo
cual representa otra gran oportunidad para la industria y finalmente el gran
crecimiento turistico de las playas de la ciudad crea la mayor posibilidad de
negocio para las persianas, teniendo un indefinido numero de posibilidades de

comercializacion.

Las estrategias para ingresar el mercado se basan en ingreso al mercado con
un precio promocional, el cual logrard que la empresa se posicione en el

mercado y comience a ser conocida por los clientes potenciales del producto.
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El ndmero de vendedores que necesita la empresa es minimo; tener dos
personas encargandose de los clientes, cubriria casi en gran medida el nimero
de pedidos que tendra la empresa, esto se da porque el producto no tiene una

tendencia ciclica y no existira un pico en los pedidos.

El siguiente paso sera transformarse en los proveedores de la competencia,
otros instaladores de persianas tanto en la ciudad como en la provincia de
Esmeraldas se veran beneficiados por una empresa de persianas que les
considera su principal cliente y asi tener un tiempo de respuesta menor que
otros proveedores, con un producto de igual o mayor calidad. Se buscara crear
un aliado estratégico en las empresas constructoras, puesto que la industria
crece en gran medida en la ciudad y sus balnearios, pudiendo asi expandir las
ventas de la empresa con contratos en las nuevos complejos (hoteles)

turisticos.

3.5 Politicade servicio al cliente y garantias

La garantia que obtienen las persianas, cubre completamente las fallas de
fabricacion que se pueden producir; ademas, se dara completa garantia en
caso de dafo por el uso normal y apropiado de las persianas. El periodo de
garantia de las persianas sera de (2) afilos que rige desde el momento que se

realiza la instalacion o la venta del producto.

La garantia se puede hacer efectiva por dos medios, presentando la factura de
compra de las persianas o guiando el registro de ventas con el nombre de la
persona que adquiri6 las persianas. En caso que se necesario realizar el
cambio o reparacion de accesorios o0 persianas, tanto la mano de obra como

los materiales no tendran costo para el cliente.
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3.6 Promocion y Publicidad

3.6.1 Publicidad

El principal medio de comunicacién que se utilizara para la publicidad sera el
internet, por medio de la creacién de una pagina web de la empresa en la que
se presente toda la informacion de la empresa y a su vez todos los modelos
con los cuales cuenta, caracteristicas, colores y disefios; ademas, contara con

buzon de sugerencias y un espacio para preguntas.

También se crearan paginas en las principales redes sociales como son
Facebook y Twitter para que los clientes sean informados de las novedades en

los productos de la empresa.

Por la naturaleza y caracteristicas del producto, ademas de la ubicacion de la
empresa, se considera enfocar la publicidad visual especifica en la zona y no
de manera masiva como televisibn o radio; por lo que, se utilizardn
gigantografias, rotulos y vallas las cuales podran exhibirse una mayor cantidad

de tiempo y dardn una mejor impacto visual.

3.6.2 Promocion de ventas

Para implementar las promociones, se realizaran ofertas y descuentos en los
productos; ademas, mientras se incorporen nuevos modelos, se realizaran
ferias, en las cuales, los posibles clientes, puedan conocer los nuevos disefios

y elegir el que sea de su mayor agrado.

Se buscarad aumentar la demanda del producto creando facilidades de pago y
descuentos especiales como un crédito directo con el cliente o un descuento

por pago en efectivo.



52

3.7 Distribucién

La empresa contara con dos canales de distribucion:

El producto de la empresa llegara directamente desde el fabricante hasta el

consumidor final

Consumidor

Fabricante )
final

Figura 22. Canal de Distribucion

El producto de la empresa pasara a instaladores independientes en la zona, los

cuales, a su vez, haran llegar este producto al consumidor final.

Fabricante Minorista Cons.umldor
(Instalador) final

Figura 23. Canal de Distribucion

La estrategia de ventas se enfoca en los consumidores finales, como
principales clientes; gracias a la investigacion, se pudo determinar que las
formas en que los clientes prefieren adquirir persianas son mediante una visita
a su hogar y brindarle asesoria directa en el lugar donde se van a instalar las
persianas, una segunda forma es acudir a un local comercial y revisar todos los
modelos de persianas que pueden elegir; por lo que, se contara con ambas
modalidades para darle mayor facilidad a los clientes.

Dado que el producto tiene un periodo tan largo entre compras y el nimero de
clientes puede ser considerado reducido debido a la larga rotacion del producto

la empresa utilizara su propia fuerza de ventas.
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La ventaja geografica del negocio es que los clientes se encuentran en una
sola ciudad, es una zona amplia pero no tan amplia como son la ciudades de
Quito o Guayaquil, de esta forma el producto sera distribuido por la propia

compariia mientras las ventas se concentren en la cuidad.

Al tratarse de clientes que realizan compras grandes o de largos ciclos, y no
de clientes de pequefios valores y alta frecuencia, los productos pueden ser
vendidos directamente por la empresa y no es necesario alargar los canales de

distribucion para optimizar el servicio brindado.

Para que los clientes potenciales conozcan la empresa se dependera mucho
de la estratega de publicidad, ademas la creacion de una péagina web y la
facilidad observar y comprar los productos por medio del internet, promete

atraer gran numero de clientes y un mayor conocimiento de la empresa.

Los canales de venta comenzaran siendo las clasicas formas de venta, venta
directa, visita a los locales de venta, compra por teléfono, se espera aumentar

estos canales de venta con ayuda de internet y las compras on-line.
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4 DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

En este capitulo se trata el progreso del proyecto, que dificultades y riesgos se
pueden presentar, como mejorar o desarrollar nuevos y los costos de desarrollo

proyectado

4.1 Estado actual y desarrollo de tareas pendientes

En esta etapa, el proyecto se encuentra en su desarrollo, donde se analizan las
caracteristicas del mercado, financieras, gustos y preferencias del consumidor
y sus posibles cambios; para determinar que producto tiene mayor potencial de

crecimiento en el mercado.

Entre las tareas necesarias para el desarrollo del producto se encuentran las

siguientes:

Creaciéon de nuevos modelos: La creacion de nuevos modelos se enfocara en
la creacion de modelos unicos para el cliente que lo solicite, el responsable
sera el decorador de interiores.

Penetracion en el mercado: Los vendedores deben encontrar nuevos clientes e

impulsar las ventas ampliando el mercado del negocio.

Reconocimiento de la marca: Se espera que la marca sea reconocida cada vez
mas por los clientes por medio de publicidad, la cual sera manejado por una
empresa especializada, por el logo de la marca en cada uno de los productos y
por la recomendacién de clientes satisfechos.
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4.2 Dificultades y riesgos

Los disefios de las persianas son facilmente copiables; por lo que, nuevos
disefios no tendran exclusividad por mucho tiempo y al existir tanta variedad no
es eficiente para a empresa patentar un disefio y pelear por él, una estrategia

mas efectiva sera aventajar a la competencia con nuevos disefios.

4.3 Mejoramiento del producto y nuevos productos

Las persianas son un producto altamente desarrollado, la creacién de nuevos
modelos no requiere mayor desarrollo y puede ser realizada en poco tiempo lo
cual representa un ventaja para el producto..

Se busca integrar al cliente en el proceso de creacién; de esa manera, la
empresa puede ampliar sus disefios en base los gustos de los consumidores,
los cuales pueden permitir ampliar el mercado gracias a una gama de disefios

innovadores.

Se manejaran disefios exclusivos para cada consumidor; esto representara un
reto de nuevas creaciones para la empresa y permitird al cliente identificarse

mas con el producto y ser su propio creador.

4.4  Costos de desarrollo proyectado

Los costos por la creacion de nuevos productos son minimos; ya que se
utilizara la misma cantidad de insumos necesarios para la creaciéon de los
modelos pre- establecidos.
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5 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este capitulo se detallan los procesos para la fabricacion de las persianas,
contemplando todos los recursos que se necesiten de maquinaria, materia
prima, equipamiento, herramientas, espacio fisico necesario para el desarrollo

de las operaciones de la empresa.

5.1 Estrategia de operaciones

La empresa busca beneficiarse de una estrategia de economia de escala, esta
economia se conseguira por medio de la utilizacion inteligente de los recursos
con los que cuenta la empresa, los principales puntos en donde se centra esta

estrategia son:

La tecnologia, la maquinaria que utilizara la empresa es basica y puede ser
creada artesanalmente, a su vez se utilizaran herramientas de alto nivel de
desarrollo mecanico, lo cual permite optimizar el uso de la misma. Se manejara
sistemas adaptables necesarios para crear los diferentes tipos de persianas,
por lo que, una herramienta o0 maquina de fabricacidbn puede ser usada en

varios procesos y crear nuevas herramientas para acelerarlos.

La materia prima que empleara la empresa supera el estandar de calidad que
el cliente acepta en sus persianas; pero a su vez, la empresa puede realizar
todo el proceso de fabricacion afadiendo caracteristicas que hara a las
persianas resistentes y antiestaticas mejorando su calidad y esto gracias a la

materia prima de gran resistencia y calidad



57

5.1.1 Negociaciony gestion de compras

La empresa cuenta con varios proveedores; de esa manera, evita una posible
falta de suministros. Los términos de pago con los proveedores son al contado.
Una vez realizado el pago la recepcion de la materia prima sera entre 2 dias
hasta 3 semanas, dependiendo la ubicacién del proveedor, los envios desde el

exterior seran en términos CIF y FOB.

Las compras se realizaran en base al correcto manejo de la informacién y las
tendencias de mercado, por lo que, sera una compra ciclica de materia prima e

insumos en base a un estudio y a las necesidades de la empresa.

5.2 Ciclo de operaciones

Se determina un proceso a seguir por parte de la empresa al momento de
llevar a cabo sus actividades, este debe determinar cOmo estan relacionados
los procesos y como se pueden encontrar puntos de inflexion en el transcurso

de la actividad.
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5.2.1 Flujograma de procesos
5.2.1.1 Proveedores y adquisicion de materia prima

Inicio

Analisis de
requerimientos

v
Busqueda y seleccion de
proveedores

A

A 4

Garantias y revision de
proformas

!

S|

NO

\ 4

Decision
de compra

Transporte | | Ingresode | | Inspeccion
| a fabrica "| materia de calidad

FIN

Figura 24.Flujo de procesos

5.2.1.2 Materiales y proveedores

Se contara con proveedores de materia prima e insumos, ademas de
proveedores esporadicos, los cuales puedan tener piezas pre fabricadas de
ciertos modelos de persianas. Los proveedores cuentan con estandares de
calidad en sus productos, precios competitivos y un tiempo de entrega
aceptable, los pago son corrientes, pues la empresa no representa un

porcentaje importante de venta para ellos.
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Las principales materia primas necesarias para la fabricacion de persianas

son.

e Cloruro de polivinilo
e Carbonato de calcio
e Aluminio

e Tela polietileno

e Acrilico

e Rielesy tubos

e Controles

e Cuerda

e Accesorios

e Plastico protector

Poliéster

Para la creacion de poliéster se utiliza una muy pequefia cantidad de
petréleo. Incluso en Argentina el polietiieno es fabricado a partir del Gas
Natural, la gran utilizaciébn de agua necesaria para su fabricacion es una de
las desventajas ambientales y tiene un ciclo de vida extenso y puede ser

reciclado. (Asoven, 2013)

PVC

La fabricacion de PVC tiene escases desperdicios, poco utilizacion de
energia, ademas de mejorar la calidad de vida de el lugar donde es
instalado (sensacion de aislamiento acustico y proteccion solar), es el Unico
material que no depende por completo del petréleo y tiene un ciclo de vida
extenso y puede ser 100% reciclado. (Asoven, 2013)
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Aluminio

El aluminio es un material muy contaminante en su produccion, emisiones de
CO2, consumo de energia, produce deforestacion y contaminacion de aguas.

El aluminio se puede reciclar de forma indefinida sin pérdida de sus
propiedades y se evita que acabe abandonado o en vertederos. (Econoticias,
2013)

Se tiene un gran namero de proveedores, Taiwan y China representan paises
que brindan los insumos y materiales para las persianas a precios
competitivos, pero ademas, hay empresas en todo el mundo de las cuales se
puede adquirir la materia prima y productos semi-elaborados para fabricar las

persianas.

o —

DIAUNC DGAR 5.A

Figura 25. Logo Sumincogar

Tomado de Sumincogar, 2013

Con 10 afos de existencia, es todo un modelo de emprendimiento. Empezé
como un almacén pequefio dedicado a la venta de tubos, rieles y argollas para
cortinas, hasta llegar a ser en la actualidad una empresa que importa de
manera directa materia prima de excelente calidad y ultima tendencia para
elaborar cortinas y persianas, ademas de tecnologia americana y colombiana.
La innovacién permanente es una de las caracteristicas de Sumincogar, que
asiste con frecuencia a ferias internacionales para ofrecer articulos cada vez

mas novedosos. (Sumincogar, 2013)
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( J / GUANGDONG JINLIAN WINDOW FASHION CO.,LTD.
JIN LIAN S B

Figura 26. Logo Guangdong Jinlian Window Fashion
Tomado de Guangdong Jinlian, 2013

Uno de los competidores mas representativos dentro de la industria es
Guangdong Jinlian Window Fashion, que es una empresa muy grande e
importante a nivel internacional, cuenta con una gran variedad de productos a
costos relativamente bajos. Sus productos estan dirigidos a un mercado medio-
alto y alto, es la empresa mas grande de cortinas y persianas que tiene una
marca propia. La empresa se constituyo en el 1988 esta ubicada en el Distrito
Shunde de la Ciudad Foshan, esta cerca de Hongkong. La fabrica ocupa una
superficie de mas de 10 mil metros cuadrados, y tiene mas de 300 empleados,
es una de las fabricas mas grandes de fabricacién e investigacion profesional
de diversas cortinas y persianas, y es el lider del sector. (Guangdong Jinlian,
2013)



5.2.1.3 Proceso de produccién

Inicio

A 4

Recepcion
del pedido
v
Toma de Requerimiento
. —> .
medidas de insumos y
materiales
Pedido de
—» No > . .
- inventario
Revision
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Disefio del < Si[e
producto
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Mezcla de los componentes y estrujado
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terminado calidad terminado
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FIN

Figura 27. Flujo de produccién
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5.2.1.3.1 Fabricacién

La empresa empezara su actividad econdmica, fabricando un solo tipo de
persiana, las persianas verticales de PVC, las cuales empezando en polvo de
PVC pasaran por un triturado, mezclado, y comprimido para crear la hoja de
plastico para luego por medio de un proceso llamado termoformado se

crearan una persiana PVC con disefio y color preestablecido.

El proceso de fabricacion de las persianas es diferente, dependiendo que tipo
de modelo se fabrique, los principales pasos para la fabricacion son los

siguientes:

e Mezcla de los componentes
Las persianas verticales de PVC y las romanas tienen como principales
materiales de produccion el polvo de PVC y el carbonato de calcio, que, junto
con otros aditivos (alcanfor y etanol) son combinados en la mezcladora y se

moldea el comprimido.

En persianas como las venecianas se da forma al aluminio y se aplican los

compuestos quimicos que lo hacen resistente al sol y anti adherente al polvo.

Las persianas plegables seran confeccionadas con tela a base de polyester y

con forro plastico.

e Estrujado:

En este proceso se elaboran los rieles superiores e inferiores, la barra de

ajuste y las tablillas a través de un estrujado al tamafio exacto de cada parte.
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e Perforado

Los rieles superiores e inferiores son perforados con una prensa y un taladro

para el ensamble posterior de los accesorios.

e Ensamble

Con el ensamble de todas estas partes termina el proceso de fabricacion.
e Inspeccion

Los trabajadores verifican cada uno de los productos para determinar si

existen 0 no algun producto que tenga falla en el proceso de fabricacion.
e Empaque

Una vez que el producto estad terminado, se prosigue al empaquetado y

almacenado hasta el envio al cliente.

El proceso de fabricacion toma en promedio entre 24 a 48 horas desde la

recepcion y aceptacion del pedido

5.2.1.3.2 Control de calidad

Se toman muestras aleatorias de los productos terminados todos los meses,
de esa manera la empresa puede llevar un control de calidad respecto a los
productos que se estan fabricando y si el proceso es o no estandarizado;
ademas, hay que determinar si todas las persianas fabricadas, independiente
del modelo, tienen los mismos estandares de calidad y el proceso de

fabricacion no presenta fallas ciclicas o aleatorias.



5.2.1.3.3 Mantenimiento

La maquinaria necesita recibir mantenimiento, aproximadamente cada 6

meses, por lo que la fabrica detendra su produccién por partes para no

detener por completo el proceso de produccion.

5.3 Requerimientos de equipos y herramientas

Los equipos requieren que las instalaciones eléctricas sean seguras para que
la maquinaria no sufra ningun dafo, por lo que se utilizaran cajas de revision

de voltaje y transformadores. Que maquinaria se necesita y su numero se

detallan en la "tabla 10".

Tabla 10. Maquinaria y equipo

Maquinas y Equipos para Planta
Cantidad item
1 Mezclador de PVC.
1 Maquina de moldeado en comprimidos de
PVC.
1 Estrujador de los rieles superiores e
inferiores.
2 Estrujador de las tablilla y barra de ajuste
1 Prensa de perforado
3 Taladro
1 Refrigerador.
1 Compresor de aire.
3 Estructuras de ensamble.
2 Maquina de coser industrial




66

1 Sierra industrial
1 Lijadora a motor
1 Cortadora industrial
2 Equipo de computo
2 Mesa de trabajo

Los equipos y maquinaria requeridos en la fabrica estan ideados para que
sean manejados por 1 o 3 operadores, entre ellos, el jefe de produccién, para

los detalles de costo de la maquinaria

5.4 Instalaciones y mejoras

En base a los requerimientos antes descritos se estructura un plano para las

instalaciones. Ver “grafico 23"

48

Comprimidor
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Mantenimiento
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Figura 28. Instalaciones ‘
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5.5 Localizacion geografica y requerimientos de espacio fisico

La ubicacion geografica de la fabrica sera en la provincia de Esmeraldas,
ciudad de Esmeraldas, sector la Tolita. El galpén tendra 800 m? se superficie,
contara con parqueadero, salidas de emergencia, recepcion, oficina, fabrica y

bodega.

La localizacién de la planta de produccion esta relacionada con la cercania

con el mercado objetivo y una zona industrial donde construir las

instalaciones.
A Barrio la
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IU' La Victoria
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- Concordia
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Map data 82012 Google- Repart 3 probiem
Figura 29. Ubicacion. Tomado de Google Maps, 2013
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5.6 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

5.6.1 Almacenamiento y bodegaje

La materia prima sera almacenada en la bodega localizada en la matriz de la
empresa, la cual busca manejar una politica de minimo en stock por lo que
los pedidos se realizaran en base a los resultados de un analisis de sistemas

de control de gestion.

El encargado de bodega e inventario es la persona responsable de la
recepcion y control de la materia prima e insumos, este proceso se llevara a

cabo en las bodegas de la matriz.

Una vez recibida la materia prima, se realizara un control cuantitativo y
busqueda de defectos, en los casos que amerite, si el material tiene defectos
0 no estan las cantidades previamente acordadas se notificara al proveedor

para realizar las correcciones y post reposicion.

Para optimizar el espacio de bodega, los materiales seran divididos,

dependiendo de para que tipo de persiana es requerido.

5.6.2Almacenaje producto terminado

Una vez que el producto esté terminado, se mantendra en el almacén de la
empresa hasta que sea enviado al cliente o que el mismo se acerque a retirar
su pedido, el tiempo maximo que se espera mantener un producto terminado

en el almacén es de 72 horas.
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5.7 Aspectos regulatorios y legales

La empresa se constituird como una compafia de Responsabilidad limitada,
por la naturaleza de sus funciones debe cumplir la siguiente reglamentacion y

permisos:

e Elaborar la minuta de constitucién de la compairiia

e Registrarse en la Superintendencia de Compaiiias

e Inscribir en el Registro Mercantil los nombramientos del representante
legal y administrador del negocio.

e Obtener RUC del negocio

e Permisos de uso de suelo

e Patente Municipal

e Permiso de Cuerpo de Bomberos

e Tributacion y SRI

Las sociedades estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar
comprobantes de venta autorizadas por el SRI por todas sus transacciones y
presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su actividad econémica.

( Servicio de Rentas Internas, 2013)

En la "tabla 11" se especifican todos los puntos necesarios para el pago de

impuestos



Tabla 11. Declaracion de impuestos

Tabla para declarar y pagar impuestos
Noveno | Impuesto a | Anticipo impuesto a IVA ICEy
digito larenta la renta Mensual | Retencione
del Ruc senla
Primera | Segunda fuente
cuota cuota
Formulario Formulario 106 Formulari | Formulario
101 0104 105y 103
1 10 de abril 10 de 10 de 10 del 10 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
2 12 de abril 12 de 12 de 12 del 12 del
Julio septiembre | siguiente siguiente
mes mes
3 14 de abril 14 de 14 de 14 del 14 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
4 16 de abril 16 de 16 de 16 del 16 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
5 18 de abril 18 de 18 de 18 del 18 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
6 20 de abril 20 de 20 de 20 del 20 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
7 22 de abiril 22 de 22 de 22 del 22 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
8 24 de abril 24 de 24 de 24 del 24 del
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Julio Septiembre | siguiente siguiente

mes mes
9 26 de abril 26 de 26 de 26 del 26 del
Julio Septiembre | siguiente siguiente
mes mes
0 28 de abril 28 de 28 de 28 del 28 del

Julio Septiembre | siguiente siguiente

mes mes

Tomado de Servicios de Rentas Internas (SRI), 2013

5.7.1 Obligaciones patronales (IESS)

El Art. 34 de la Constitucion de la Republica del Ecuador y Art. 4 del Codigo
del Trabajo estipulan la irrenunciabilidad de derechos.- Los derechos del

trabajador son irrenunciables. Sera nula toda estipulacién en contrario.

El Seguro General Obligatorio que comprende a todos los que perciben un
ingreso por la ejecucion de una obra o la prestacion de un servicio corporal o

intelectual, con relacion de dependencia o sin ella. (IESS, 2013)

e El trabajador en relacion de dependencia

e El trabajador autbnomo

e El profesional en libre ejercicio

e El administrador o patrono de un negocio

e El duefio de una empresa unipersonal

e El menor trabajador independiente

e Los demas asegurados obligados al régimen del seguro general

obligatorio en virtud de leyes y decretos especiales.

El aporte al IESS es del 12,35% como aporte patronal, sin considerar

sobresueldos ni fondo de reserva, es importante resaltar que para la
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aplicaciéon del codigo del trabajo es necesario estar al dia con el pago de las
obligaciones patronales. (IESS, 2013)

Posterior a la contratacion del personal se debera enviar los avisos de
entrada del personal a esta entidad para que se hagan efectivos los
descuentos y pagos correspondientes. Asi mismo se debera enviar un aviso
de salida en caso de renuncia, despido o abandono por parte del trabajador.
(IESS, 2013)

Los contratos de trabajo seran inscritos en el ministerio de relaciones
laborales.
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6 EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo se establece el organigrama de la empresa, asi como cuales
son os perfiles de competencia para cada uno de los puestos administrativos

6.1 Estructura organizacional

La estructura organizacional de Hanze Automatics es sencilla y se acopla a
las necesidades primordiales de la empresa, tercearizando funciones que no
ameritan el mantener una unidad administrativa dentro de la empresa y asi

optimizar el funcionamiento de la misma.

6.1.1 Organigrama

Gerente
general

Secretaria

Ventas e

instalacion

Produccion Contabilidad
y Finanzas

Vendedores

Operadores

Figura 30. Organigrama

6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

El personal administrativo clave lo conforma el gerente general y los gerentes
de las diferentes areas, quienes cumplen roles administrativos y toman

decisiones en pro del crecimiento de la empresa.
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6.2.1 Descripcion de funciones
6.2.1.1 Gerente General

1. Datos de identificacion

Nombre de la Area:  Administraciéon

empresa:

= ==e0 Directivo

supervisor:

2. Mision del puesto

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes
Actividades esenciales Clientes Indicadores de
Gestion

Proponer, organizar y controlar  Accionistas Crecimiento de
planes de operacién para la la empresa

optimizacion de recursos de la

empresa.
Fomenta cultura organizacional Colaboradores Grado de
orientada a la motivaciény a satisfaccion de
mantener un ambiente los

agradable de trabajo. colaboradores



Apoya la gestion de ventas,
niveles de satisfaccion de los
clientes y conformacion de la
cartera de clientes.
Establecer quiénes son los
competidores y como estan

posicionados en el mercado

Controlar el avance de los
procesos administrativos y de
produccion de la empresa
Representar legalmente a la

empresa

Manejar las inversiones de la
empresa, en base al analisis y
conocimiento de la rentabilidad.
Mantener contacto con

proveedores y créditos

4. Matriz de competencias

Saber trabajar en equipo

Area financiera y

ventas

Ventas

Accionistas

Organos de

control

Accionistas

Accionistas
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Nuevos clientes
y contratos para

la empresa

Estrategias para
posicionarse en

el mercado

Porcentaje de
objetivos
Completo

No tener

sanciones

Rentabilidad

sobre inversion

Mejores
contratos de

materia prima

Poder tomar decisiones en base a el giro del negocio

Poder trabajar bajo presion

Poder identificar y anticipar problemas

Pensamiento creativo
Ser meticuloso

Dominar el Idioma Ingles
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- Permitirse conocer de manera mas cercana a sus trabajadores

5. Educacién formal requerida

Nivel de educacion Especifique el numero de Indigue el area de

formal anos de estudio o los conocimientos

titulos requeridos formales

Carrera Administracion de Gerencia, Comercio
universitaria empresas, ingenieria internacional,

completa comercial marketing, Economia

6. Capacitacion adicional requerida

7. Conocimientos informativos requeridos
Descripcion Conocimientos Requerimie | Requerimi

informativos ntos de entos de

seleccion | capacitaci

s

on

Informacién Conocimientos de
institucional de misioén, vision, factores X

nivel estratégico claves del éxito,
objetivos, estrategias,
politicas, planes
operativos, actividades,
tacticas y prioridades de
la institucion



Leyesy Cadigo del trabajo,

regulaciones contrato colectivo, X X
reglamento interno,
normas del IESS y del
SRI

Naturaleza del Conocer la mision,

area procesos funciones, X X
metodologias y
enfoques de trabajo del

area

Personas y otras Conocer personas y
areas otras areas de la X

instituciéon
Proveedores / Conocimiento de los

contratistas / proveedores / X

clientes contratistas / mercados

8. Conocimientos informéticos requeridos

Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, macros , X X
informéticos correo electrénico
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9. Destrezas especificas requeridas

Destrezas / Definicion Requerimientos | Requerimientos
habilidades de seleccion | de capacitacion

generales

Evaluacion de  Evaluar el probable
ideas éxito de una idea X X
con relacion a las

demandas de la

situacion
Manejo de Motivar, desarrollar
recursos y dirigir personal X X
humanos mientras trabajan e

identificar los
mejores para la

realizacién de un

trabajo
Monitoreo y Evaluar cuan bien
control esta alguien X X

aprendiendo o
cumpliendo su
funcién

Pensamiento Analizar o

analitico descomponer X
informacién y
detectar
tendencias,
patrones,
relaciones, causas,
efectos, etc.

Planificacion Desarrollar
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Trabajo en Conformar y

equipo trabajar de manera X
coordinada con
equipos de trabajo

10.Experiencia laboral requerida

Dimensiones de experiencia Detalle

6.2.1.2 Jefe de produccién

1. Datos de identificacion

0007 et ey 7

Nombre de la
empresa:

“i-c00 Jefe de departamento

supervisor:



2.

Misién del puesto

3. Actividades Esenciales, indicadores de gestion y clientes

Actividades esenciales

Controlar el cumplimento de
los programas de produccién
con los tiempos establecidos

Supervisar que el personal
cumpla todas las normas de
seguridad obligatorias que
tiene la empresa

Investigar y proponer nuevas
estrategias y procesos para
mejorar la produccion

Inducir al personal a la lluvia
de ideas para implementar
mejoras en los procesos

productivos

Asignar tareas al personal
operativo

Clientes

Gerencia

Colaboradores

Gerencia

Colaboradores

Area

produccién

de

Indicadores de

Gestion

Crecimiento de

la produccién

NUmero de dias

sin accidentes

Mejor
utilizacion de la
capacidad
instalada de
produccién
Aumento en la
participacion de
los
colaboradores
en el proceso
Porcentaje de
objetivos

Completo
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Proporcionar capacitacion Recursos Tiempo de
continua al personal, en Humanos/Gerencia adaptacion a la

avances tecnologicos e produccién
introduccién a nuevos

colaboradores

Describir cualquier falla Gerencia Numero de
mecanica o de funcionamiento retrasos

-

4. Matriz de competencias

Competencias Generales

Saber trabajar en equipo

Saber mezclarse facilmente con otras personas o grupos
Poder trabajar bajo presion

Poder identificar y anticipar problemas

Acoplarse rapidamente a la exigencias de las situaciones

Saber delegar funciones

Establecer estandares de calidad
Pensamiento creativo

Elaboracién de procedimientos e informes

5. Educacién formal requerida

Nivel de educacion Especifique el numero de | Indique el area de

formal anos de estudio o los conocimientos
titulos requeridos formales

Gl e sisiie Tecnico en produccion  Produccion,
completa industrial Automatizacion,
Mecénica




6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias Especifique el numero de horas

Control y medicion de procesos 30 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

Descripcion

Informacion
institucional

Naturaleza del

area

Maquinaria y
Equipos

Conocimientos

informativos

Conocimientos de mision,
vision, factores claves del
éxito, objetivos,
estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la

institucion

Conocer la mision,
procesos funciones,
metodologias y enfoques

de trabajo del area

Conocer los equipos,
como funcionan y la
mejor forma de

mantenerlos

Requerimie | Requerimi
entos de

seleccion

capacitaci

82
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Proveedores Conocimiento de los
proveedores X

8. Conocimientos informaticos requeridos

Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos

especificas de seleccién | de capacitacion

Manejar MS Office, Excel,
programas correo electrénico X X
informaticos

9. Destrezas especificas requeridas

Destrezas / Definicién Requerimientos | Requerimientos
habilidades de seleccion | de capacitacion

generales

Generacion de Implementar
ideas soluciones X
eficiente, asi

como proponer

mejoras de los

procesos
Manejo de Motivar,
recursos desarrollar y X
humanos dirigir personal

mientras trabajan
e identificar los
mejores para la
realizacion de un

trabajo



Monitoreo y

control

Trabajo en

equipo

Equidad

Evaluar cuan bien
esta alguien
aprendiendo o
cumpliendo su
funcion
Conformar y
trabajar de
manera
coordinada con
equipos de
trabajo
Reconocimiento
de ideas, logros y
aportes del
personal a su

cargo

10.Experiencia laboral requerida

1 afno

6.3 Compensacion a administradores y accionistas
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Las compensaciones salariales para los colaboradores de la empresa

corresponden a las exigencias y a los niveles de preparacion que requiere

cada uno de sus puestos, varios remuneraciones superan las minimas

establecidas por el Ministerio de Relaciones Laborables, mientas otras se

acogen a ese valor, se cumplen con todos los beneficios sociales obligatorios

establecidos en el codigo del trabajo.
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6.4 Politicas de empleo y beneficios

6.4.1 Politicas de contratacion

Una vez estudiados los perfiles de los diferentes candidatos para cubrir una
vacante, sera seleccionado el personal que tiene las capacidades adecuadas
para el puesto que desempenfara, se firmara un contrato en el cual se indica
el cargo a desempeniar, las funciones, responsabilidades, remuneracion,

tiempo de trabajo y otras aspectos necesarios.

Se firmara un contrato a prueba, el cual tendra una duracién de noventa dias
de conformidad con lo expuesto en el Art. 15 de Cédigo de Trabajo. Vencido
este plazo de prueba si el candidato demostro las cualidades necesarias para
desempefiar su puesto, el contrato continuara en vigencia por el tiempo que
faltare hasta completar el afio, periodo dentro del cual una de las dos partes
podra dar por terminado el contrato; a su vez, si el candidato no es
considerado idoneo para el puesto se dara por terminado el contrato; todo
esto, en conformidad con las disposiciones contenidas en el Art. 169 del
Cddigo de Trabajo se dara por terminado el contrato, (Cdédigo del Trabajo,
2011)

También se realizaran contratos por obra cierta, por tarea y a destajo, este
tipo de contratacion determina que el trabajador toma a su cargo la ejecucion
de una labor determinada por una remuneracion que comprende la totalidad
de la misma, sin tomar en consideracion el tiempo que se invierta en
ejecutarla. Acorde al Art. 17 del Cédigo de Trabajo en el contrato por tarea, el
trabajador se compromete a ejecutar una determinada cantidad de obra o
trabajo en la jornada o en un periodo de tiempo previamente establecido.
(Cddigo de Trabajo, 2011)
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6.4.2 Sueldos y salarios

Los salarios de los colaboradores de la empresa se encuentran dentro de los
niveles establecidos por el Ministerio de Relaciones Laborales y queda a
consideracion de la empresa pagos superiores a ciertos trabajadores, por sus

capacidades, desempefio o aplicacion de conocimientos.

6.5 Derechos y restricciones de accionistas e inversores

Los socios y accionistas de la empresa se rigen a varios beneficios y
restricciones dispuestos en la normativa societaria, tributaria y legal
establecida por la empresa que rigen y modifican su actividad econémica, de

la cual tienen conocimiento todos los involucrados.

6.5.1 Derechos

e A percibir los beneficios econémicos de la empresa

e A ser parte de la junta general

e A emitir su voto

e Al acceso ilimitado de la informacion generada por el negocio

e A dar uso de los importes que en concepto de ganancias hubieran
percibido de buena fe como se prefiera

e A solicitar a la junta de socios la revocacion de la designacion de
administradores o gerentes

e Poder incrementar el valor de su participacion por medio de

aportaciones, previamente aceptadas por la Junta General.
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6.5.2 Obligaciones

6.6

Pagar a la compaiiia la participacion suscrita.

Cumplir los deberes de los socios que impusiera el contrato social
Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la
administracion

Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias
previstas en el contrato social

Responder ante la compafia y terceros, si fueren excluidos, por las
pérdidas que sufrieran por la falta de capital suscrito y no pagado o por
la suma de aportes reclamados con posterioridad, sobre la participacion

social. (Ley de Compaifias, 2009)

Equipo de asesores y servicios

Buscando un mayor impacto y una optimizacion en uso de los recursos, la

empresa terciarizara ciertas actividades que no estan completamente ligadas

al giro del negocio, pero que son fundamentales para su funcionamiento y

crecimiento. Ver “tabla 12°

Tabla 12. Servicios por contratar

Servicios Contratados

Asesoria necesarias Requerimiento
anual

Asesoria de 12

importacion

Agente Aduanero 12

Marketing 4

Asesoria Legal 1
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7 CRONOGRAMA GENERAL

En el presente capitulo se detallan las actividades a realizar para poner en
marcha el negocio y un plan de contingencia para enfrentar las situaciones de

riesgo que pudieran presentarse durante la implementacion del plan.

7.1 Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

7.1.1 Planificacion

En esta fase se define la idea del negocio, el mejor camino para ejecutarla, se
determinan los posibles inconvenientes o problemas que se puede presentar

en el desarrollo del mismo.

A su vez, se utiliza el plan de negocio previamente realizado para determinar
si la idea es 0 no rentable, si se puede desarrollar en el lugar establecido y si
este debe comenzar implementando o no ciertos servicios que se pueden

haber analizado en el proceso de elaboracién del plan de negocio.

7.1.2 Documentacion y permisos

Una vez que se ha realizado el estudio final sobre la idea de negocio, este se
debe llevar a cabo con todas las actividades para empezar el proyecto. La

fase de documentacion incluye:

e Constitucién de la empresa

e Obtencion del RUC del negocio

e Realizacidon de tramites tributarios SRI y el IESS

e Obtencion del permiso municipal

e Permisos de cuerpo de bomberos de la ciudad

e Cotizaciones para bienes y materia prima necesaria

e Métodos y fuentes de financiamiento
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7.1.3 Ejecucion del plan de negocio

En esta fase, la empresa desarrolla todos los pasos necesarios para
comenzar su produccion, de acuerdo a lo que se espera conseguir conforme

el plan del negocio.

Busqueda y contratacion (compra) del galpon para implementacion de la
fabrica

e Adecuacion de las instalaciones eléctricas y sanitarias

e Importacion de maquinaria para la produccion

¢ |Instalacién de sistemas de seguridad industrial e incendio
e Adecuacion de las instalaciones

e |Instalacién de la maquinaria

e Pedido de materia prima para stock inicial

e Proceso de almacenamiento de inventario

e Pruebas de funcionamiento

e Contratacion de personal

¢ Induccion de personal

e Contratacion de servicios de apoyo

¢ Inicio de operaciones



7.2 Diagrama de Gantt

D, Nombre de a actividad Comienzo i Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre |  Enero
15[2s|3s 45|15 |25 [3s 45| 15|25 |35 |4s [1s |25 {35 |ds |15 |25 35 [4s |15 25|35 |45 |15 |25 [3s [4s [15|25|3s |4s |15 |25 35 [4s |15 25|35 |4s (1 25 35 |4s |15 |25 [3s |As 15|25 |3s |45 |1s (25 [3s 45|15 |25 |35 |4s [1s |25 3s |4s
1 [Definici6n de la idea del negocio 22/10/2012{ 02/11/2012
2 {Investigacion industria 05/11/2012| 06/12/2012
3 {Investigacion de mercado 11/12/2012{ 23/01/2013
4 |Creaci6n Plan de Marketing 28/01/2013| 15/02/2013
5 [Plan de operaciones y produccion 18/02/2013( 07/03/2013
6 {Equipos Gerencial 11/03/2013| 29/03/2013
7 |Crear Cronograma General 01/04/2013| 19/04/2013
8 |Determinar Riesgos criticos 22/04/2013| 08/05/2013
9 |Desarrollo Plan Financiero 15/05/2013 14/06/2013
10  {Propuesta Plan de negocios 17/06/2013 28/06/2013
11 |Entregay revision final 05/07/2013| 12/07/2013
12 | Constitucion de la empresa 17/07/2013| 16/08/2013
13 |Obtenci6n del RUC del negocio 19/08/2013 22/08/2013
Realizacion de tramites tributarios SRy el
14 [IESS 23/08/2013| 30/08/2013
15 | Obtencién del permiso municipal 02/09/2013| 13/09/2013
Permisos de cuerpo de bomberos de la
16 |ciudad 16/09/2013| 20/09/2013

06



Figura 31. Cronograma de actividades

Cotizaciones para bienes y materia prima
17 [necesaria 23/09/2013| 11/10/2013
18 |Obra civily adecuaciones 14/10/2013 08/11/2013
Importacion de maquinaria para la
19 {produccin 21/10/2013| 22/11/2013
Instalacion de sistemas de seguridad
20 [industrial e incendio 25/10/2013| 29/11/2013
21 | Instalacion de la maguinaria 02/12/2013| 06/12/2013
22 |Pruebas de funcionamiento 09/12/2013| 13/12/2013 .
Reclutamiento y capacitacion del recurso
23 |humano 09/12/2013| 20/12/2013 |
24 [Contratacion servicios complementarios | 21/10/2013| 24/10/2013
25 {inicio de as actividades 06/01/2014 I

16



7.3 Riesgos e imprevistos
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En el desarrollo de las actividades de la empresa, se pueden ocurrir

inconvenientes en el correcto desarrollo de las mismas, lo cual puede

demorar el avance de otras actividades o incluso detenerlas en su totalidad.

Ver "tabla 13" Para afrontar las posibles situaciones que pueden afectar el

normal desarrollo del

importantes y como abordar dichas situaciones

Tabla 13. Riesgos del proyecto

negocio se determinaran cuales son las mas

Actividad

Tramites aduaneros

Permisos de

funcionamiento

Inicio de actividad

econémica

Produccién

Riesgo Posible

Demora en la
entrega de permisos
de funcionamiento
por partes de las
autoridades
pertinentes

Retraso en el
ingreso de materia
prima y falta de
cumplimiento de
obligaciones

Estrategia de contencion

Presionar a las autoridades
pertinentes para que se
agiliten los tramites

Si la empresa no puede
cumplir sus obligaciones
sub contratara a otra
empresa para que produzca
la cantidad que no se puede
cumplir




8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En el presente capitulo se presentan los supuestos utilizados en el

desarrollo del plan de negocios, los riesgos y problemas principales que

pudieran surgir durante la implementacion del proyecto

8.1 Supuestos y criterios u

Los posibles factores que pueden afectar al plan de negocios de encuentran

detallados en la "tabla 14~

Tabla 14. Supuestos y Criterios

tilizados

Criterios

Supuestos

El tamafio de mercado

La segmentacion del mercado es lo
suficientemente amplia para que la

empresa perciba utilidad

Crecimiento del sector inmobiliario
impulsara en gran medida las ventas de

la empresa

Crecimiento esperado

Se espera que la ventas tengan un

crecimiento minimo de un 5% anual

El nimero de personas
necesarias para la

produccion

En el plan se considera que un total de
5 personas son suficientes para un

nivel de produccion inicial

La empresa puede llegar a necesitar al
nivel maximo de produccion un total de

45 personas

El canal de distribucion

La entrega directa del producto en el
hogar del cliente es la estrategia mas

efectiva.

La venta en oficina o fabrica no es la




mas eficiente pero es necesaria

Tacticas de venta

Establecida en el capitulo 1V

Plan financiero

Tiempo de vida del plan 5 afios

Los numeros reales se asemejan al

financiero.

Estructura del capital con o sin

financiamiento

Una politica de precios establecida en

el capitulo IV

Economia

La situacion econdémica del pais se
mantendra estable en los proximos

anos

Gran flujo monetario en la economia

aumentara el nivel de ventas

8.2 Riesgos y problemas principales

8.2.1 Ventas menores a las programadas

94

Las tendencias del mercado cambian constantemente por influencia de la

demanda, lo que puede llegar afectar el nivel de ventas de la empresa si no

logra adaptarse a los cambiantes gustos de los consumidores y brindarles

estos nuevos productos.

Este tipo de cambio afectaria directamente al presupuesto establecido ya que

se deberd inyectar mayores recursos al plan de marketing y asi impulsar los

nuevos productos e intentar llamar la atencion hacia otros modelos.
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8.2.2 Cambio en las capacidades econémicas de los clientes

Un cambio en la capacidad adquisitiva de los clientes sera uno de los
mayores problemas de la empresa, si el mercado seleccionado no tiene
dinero, la empresa no obtendra las ventas esperadas y no cumplira sus
objetivos.

La caida en la capacidad econdmica de los clientes obligaria a la empresa a
ampliar su mercado mas pronto de lo esperado y entrar en una competencia

mas reflida con otros sectores del mercado.

8.2.3 Sindicatos y huelgas

Existiria un gran riesgo de al suscitarse desacuerdos con los trabajadores de
la empresa y que estos recurran a paros de planta o huelgas, lo cual
retrasaria la produccion y haria imposible que se cumpla con las planes de
produccion; por eso, es extremadamente necesario implementar una

conciencia empresarial y buscar otras formas de solucionar las diferencias.

8.2.4 Tributos y aranceles

El aumento en los impuestos establecidos por el gobierno puede conllevar a
un gran golpe para las finanzas del proyecto, un aumento en los aranceles de
los materiales importados o en los impuestos, obligaria a la empresa a
aumentar sus precios y perder competitividad en el mercado.
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9 PLAN FINANCIERO

En este capitulo se detallan los requerimientos iniciales de inversion, fuentes
de ingresos, costos, margenes y la situacion financiera proyectada del plan de

negocios, para determinar si la empresa es rentable o no.

9.1 Inversién inicial

La inversion inicial requerida por la empresa incluye los activos tangibles,

muebles y enseres, activos intangibles y capital de trabajo.

Tabla 15. Inversion inicial

Inversion inicial

Descripcion Valor total Porcentaje
Activo
tangibles $19.110,00 65%
Muebles $ 3.320,00 11%
Activos
intangibles $ 1.400,00 504
Capital de
trabajo $5.455 41 19%
Total

$29.285,41 100%

El valor necesario para la inversion inicial de la empresa es de
aproximadamente USD 45.000, de los cuales, el rubro que representa un
mayor peso son los activos tangibles, por lo que se puede determinar que al
inicio de la empresa lo que mas requiere capital son las adecuaciones y

herramientas de trabajo que se deben adquirir para el funcionamiento.
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El capital de trabajo contiene rubros como remuneraciones, materia prima
entre otros necesarios para el funcionamiento en los primeros meses de
trabajo. Ver el anexo 4

9.2 Fuentes deingresos

La principal fuente de ingresos es la venta de las persianas enrollables, la
cuales representan un mayor porcentaje de ingresos para la empresa (34%) y
son su producto estrella, luego con diferentes porcentajes estan las otras
lineas de productos.: PVC (24%), Romanas (29%) mientras que la instalacion

de persianas equivale al 15% del total de ingresos. Ver anexo 8

Tabla 16. Ingresos anuales
INGRESOS ANUALES
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Valoracion
TOTAL $52.740 $ 55.377 $ 58.146 $61.053 $ 64.106

Optimista
TOTAL  $52.740 $ 56.959 $61.516 $ 66.437 $71.752

Pesimista
TOTAL $52.740 $54.322 $ 55.952 $ 57.630 $ 59.359

9.3 Costos fijos, variables
9.3.1 Costos fijos
Los costos fijos del negocio de la empresa se mantienen estables sin importar

los niveles de produccion, se considera costos fijos a los rubros

administrativos, sueldos, financiero, se encuentran de tallados en el Anexo 9.
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9.3.2 Costos variables

Los costos variables de la empresa estan ligados a los niveles de produccion
de la misma, estos pueden aumentar o disminuir en base a los niveles de

produccion de la empresa. Ver anexo 10

9.4 Margen bruto y margen operativo

9.4.1 Margen bruto

El margen bruto corresponde a todos los ingresos del negocio menos el costo
de ventas de estos ingresos, es decir la utilidad antes de impuestos y

obligaciones

Tabla 17. Margen Bruto
Margen Bruto
Escenario |Afo 1 ANo 2 Afio 3 Afo 4 ANo 5

Valoracion | $6.064,72 $8.623,38 $11.229,85 $14.593,31 $17.466,94
Optimista | $6.064,72 $10.529,58 $14.917,15 $20.286,96 $25.414,33

Pesimista @ $6.064,72| $7.877,58 $9.343,81 $11.477,43 $13.026,16

9.4.2 Margen operativo

El Margen operativo es la diferencia que existe entre el margen bruto menos

los costos operacionales.
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Tabla 18. Margen Operativo
Margen Operativo
Escenario Afio 1l Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Valoracion | $3.866,26  $5.497,40 $ 7.159,03| $9.303,23|$11.135,17
Optimista | $3.866,26 $6.712,60 $ 9.509,68 $12.932,94 $16.201,64

Pesimista | $ 3.866,26| $5.021,95 $5.956,68 $7.316,86 $ 8.304,18

9.5 Estado de resultados proyectado

El estado de resultados muestra la informacion del resultado de la operacion
de la empresa, ya sean pérdidas o ganancias. Ha sido elaborado en un
horizonte temporal de 5 afios.

El estado muestra que en todos los escenarios, la empresa obtiene utilidad
desde el primer afio de funcionamiento y esta utilidad aumenta conforme
aumentan las ventas de la empresa (6% crecimiento anual esperado, 3%

pesimista y 8% optimista el escenario)

Se puede apreciar que para la empresa apalancarse en la mejor opcion ya
gue en los tres diferentes escenarios las utilidades son mayores cuando la

empresa se encuentra apalancada. Ver anexo 11

9.6 Balance general proyectado

El balance se proyectd a cinco afos, en tres escenarios, con y sin
financiamiento. Por politicas de la empresa no se repartiran los dividendos a
los accionistas, lo que implica que las utilidades serdn 100% retenidas para

reinversion futura. Ver Anexo 8.
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9.7 Flujo de efectivo proyectado

El flujo de efectivo registra los movimientos de efectivo realizado por la
empresa durante un determinado periodo de tiempo. El flujo de efectivo
representa el dinero que tiene la empresa para realizar sus actividades sin
tomar en cuenta ventas a crédito o futuros cobros los cuales no cuentan como
efectivo hasta el momento de realizarse, de igual forma solo se toman en
cuentas pagos realizados y no prestamos hechos por la empresa que un no

son debitados.

Tabla 19. Flujo de efectivo desapalancado

Flujo de efectivo Desapalancado

Escenario Afo 1 AR02 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Valoracién

$7.577,93 $9.209,07 $10.870,69 $12.388,23 $26.200,58
Optimista

$7.577,93 $10.424,27 $13.221,35 $16.017,94 $31.267,04
Pesimista

$7.577,93 $8.733,62 $9.668,35 $10.401,86 $23.369,58

Tabla 20.Flujo de efectivo apalancado

Flujo de efectivo Apalancado

Escenario Afo 1 ARfo2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Valoracién

$3.496,23 $5.010,92 $6.542,69 $7.91545 $21.566,37
Optimista

$3.496,23 $6.226,12 $8.893,35 $11.545,16 $26.632,83
Pesimista

$3.496,23 $4.535,47 $5.340,35 $5.929,08 $18.735,38

Los flujos de efectivo de los escenarios desapalancados son mayores a lo de
los escenarios apalancados, esto ocurre por el pago del crédito que ocurre en
todos los escenarios apalancados y el cual reduce el flujo de efectivo de la

empresa.
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9.8 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el punto medio donde la empresa no tendra ni
perdidas ni ganancias. Es decir en este punto la empresa genera el suficiente
rédito econdémico para seguir funcionando incluso sin que genere utilidad por

lo que es indiferente el mantener el negocio o cerrarlo.

La empresa debe vender al menos un total de 926m de persiana para

mantenerse dentro del punto de equilibrio.

Tabla 21. Punto de equilibrio

1ro. 2do. 3ro. 4t0. 5to.

48 48 48 48 48
27,65 26,63 25,89 24,44 23,28

17.662 17.662 17.662 | 17.662 17.662

848 808 782 734 701

Ventas
minimas 848 808 782 734 701

9.9 Control de costos importantes

9.9.1 Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad de termina que la empresa puede reducir el total de
sus ventas en un 14% para y de esa manera su VAN sera igual a cero. Este
14% determina que la utilidad de la empresa depende muchisimo o es

altamente sensible a la cantidad de persianas que vende. Ver anexo 13
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99.2 Escenarios

Se utilizaron tres diferentes escenarios en este proyecto valoracion, optimista
y pesimista. Se utilizaron estos escenarios para determinar distintas

posibilidades en que se pueden dar en el tiempo.

Valoracion:

Este es el escenario que se utiliza como base para todas las proyecciones y
supuestos, segun la investigacion y el crecimiento de la industria se puede

considerar como el mas cercano a la realidad y posible futuro de la empresa

En este, las ventas seran mas elevadas que en el escenario pesimista e

inferiores a las del optimista, se espera un 6% de crecimiento anual.
Optimista:

Este escenario representa variables positivas para el negocio, en este tanto la
prevision de ventas como otros factores son los mas beneficiosas para la
empresa.

Este escenario representa uno de los extremos en las previsiones futuras de
la empresa, se espera un 8% de crecimiento anual.

Pesimista

Este escenario representa variables positivas negativas para el negocio, en

este tanto la prevision de ventas como otros factores son los menos

beneficiosas para la empresa.
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Este escenario representa uno de los extremos en las previsiones futuras de

la empresa, se espera un 3% de crecimiento anual.

9.9.3 indices financieros
Margen de Ao Aino Afo Afo Afo
rentabilidad 1 2 3 4 5 (Ecuacion 2)
= Ventas
Activo | 70% 71% 72% 73% T75%
total
Retorno Afo AAo AAo Afdo Afo
sobre 1 2 3 4 5 -
Ecuacion 3
los Utilidad ( )
activos neta
(ROA)=| Activo | 5o 704 1096 1206 15%
total
promedio
Retorno Afo Afo Afo Afio Afio (Ecuacion  4)
sobre el 1 2 3 4 5
patrimonio | Utilidad
(ROE)= neta
Patrimonio | 13% 19% 24% 32% 38%

Razén Ao Afo Afo Afo Afo (Ecuacion 5)
corriente 1 2 3 4 5

Activos

corrientes

pasivos | $ $ $ $ $

corrientes | 3,39 3,04 2,73 2,45 2,19
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9.10 Valoracioén

La empresa representa una muy buena inversion, los inversionistas tienen un
gran porcentaje de utilidad para los accionistas, especialmente en los

escenarios apalancados. "Ver tabla 22

Se busca que el proyecto tenga un porcentaje apalancado de inversion, el
cual equivale al 60% de la inversion total, este préstamo se manejara con una
tasa de interés del 11,5% el cual es el determinado por la corporacion

financiera nacional.

Tabla 22. VAN y TIR

RESUMEN DESAPALCANDO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
NORMAL
OPTIMISTA
PESIMISTA

$ 9.458,46 28% $ 11.562,47 47%
$ 15.464,44 34% $ 17.568,45 57%
$ 6.317,31 24% $ 8.421,32 40%




105

10 PROPUESTA DE NEGOCIO

Este capitulo se trata la informacion necesaria para el financiamiento deseado
para el negocio, la estructura de capital buscada, el detalle de capitalizacion,

el uso de fondos y el retorno de los inversionistas.

10.1 Financiamiento deseado

La inversion necesaria para el funcionamiento del proyecto es de USD
44.799,00. Se espera que el proyecto sea financiado en un
60%aprovechando las bajas tasas de interés y la facilidad de crédito de la

corporacion financiera nacional,

10.2 Estructura de capital y deuda buscada

Habiendo determinado el valor de la inversion inicial se determina la
estructura de capital deseada para el proyecto de una fabrica de persianas en

la ciudad Esmeraldas.

En el primer escenario el cual es una inversion desapalancada, el monto a
invertir se divide entre todos los accionistas puede ser de manera equitativa o
en porcentaje dependiendo de cuél de los accionista invierta mayor cantidad

de dinero.

El segundo modelo y el cual es el mas indicado para la empresa debido a que
en todos los escenarios estar apalancado representa una mayor utilidad para
la empresa. En las tablas 22 y 23 se detalla el valor del préstamo y su

amortizacion.
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Tabla 23. Financiamiento

FINANCIAMIENTO DE LA

INVERSION
FUENTE VALOR %

Capital propio

11.714 40%
Crédito bancario

17.571 60%
TOTAL

29.285 100%

Tabla 24. Amortizacion
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTO PLAZO 5 PAGO
USD.
17.571 4814
TASA PAGO 1
INTERES 0.115 ANUAL
PERIODO SALDO
DESEMBOLSO INTERES | PRINCIPAL SERVICIO
Uss$
0
17.571 17.571
1
2.021 2.794 4.814 14.778
2
1.699 3.115 4.814 11.663
3
1.341 3.473 4814 8.190
4
942 3.872 4.814 4.318
5
497 4.318 4.814 -

6.500 17.571
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10.3 Capitalizacion

La empresa contara con el aporte de los socios de manera equitativa, entre
un 45%-55% para dos inversionistas 0 en menor porcentaje en el caso que
sean 3 inversionistas. La reparticion de dividendos se realizara en base al

monto de inversion de que cada accionista aporto.

10.4 Uso de fondos

Las utilidades de la empresa seran de uso exclusivo de los accionistas los
cuales pueden hacer disposicion de su porcentaje de la manera que mejor les
convenga. La empresa por medio de mandato obligara a los socios disponer
del 40% de sus ganancias cada dos afios (una vez se comience a percibir
utilidades) para mejoras, a su vez si existe perdida en alguno de los periodos
(no iniciales) se reducira este porcentaje de reinversion conforme se la

gerencia crea conveniente.

10.5 Retorno para el inversionista

El retorno para el inversionista cambia respecto al escenario en que lo
desarrollemos, los escenarios apalancados se muestra como la opcion mas
[lamativa para los inversionistas ya que presentan un TIR alto de acuerdo a

su nivel de inversion.

Tabla 25. Retorno de inversiéon

Apalancado
Valoracion TIR 49%
Optimista TIR 58%
Pesimista TIR

43%
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11 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 Conclusiones

e En la ciudad de Esmeraldas no existen empresas que se dediquen
especificamente a esta actividad, lo hacen colocando cortinas
compradas ya elaboradas, solo para llenar la necesidad del cliente, sin
atender sus gustos y preferencias; por lo que, el mercado es facilmente

accesible y ayudara a la empresa a establecerse en el tiempo.

¢ De la investigacion de mercado se concluye que el modelo de negocio
es viable, atendiendo con los productos preferidos por los consumidores.

e Gracias al gran flujo de capital que existe actualmente en el mercado, la
persianas presentardn una mayor demanda y cada vez crecera mas el
movimiento hacia nuevos modelos y disefios en lo cual la empresa esta

enfocada.

e En el andlisis del macro entorno, se concluyo que la presencia de ciertos
factores pueden limitar el desempefio del nuevo negocio; entre estos,
puede darse el incremento de costos en la materia prima, nuevos
aranceles a las importaciones y politicas econ6micas que pueda aplicar
el pais; a su vez, se presentan varios factores positivos, como la
presencia de un mercado desabastecido, gran crecimiento del sector
inmobiliario, expansion de la ciudad objetivo y mayor aceptaciéon hacia el

producto nacional, lo cual alienta la produccion.

e La empresa debe comenzar con una plantilla muy pequefia de personal
para posicionarse en el mercado y crecera estrictamente en la cantidad

necesaria a la demanda.
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e El modelo de negocio es muy sensible a la cantidad de productos
vendido; razén por la cual, se mantendra un estrecho seguimiento a las

proyecciones financieras.

e La produccidon de persianas tiene un gran porcentaje de material
desperdiciado, por lo que se debera desarrollar mayor tecnologia para
evitar que afecte a la rentabilidad.

e Los estados de resultados muestran a la empresa como un modelo
altamente rentable para los inversionistas y la mejor decision de

inversion es mantenerse en un escenario apalancado.

11.2 Recomendaciones

e Buscar la fidelidad de los clientes con exposicion de la marca, materiales
de calidad y servicio post venta, ademas aceptar sugerencias y hacerlos
sentir parte del proceso de mejora.

e Se recomienda realizar el proyecto con financiamiento, ya que los
resultados financieros son ampliamente mejores a de los escenarios

desapalancados.

e Ademas de mantener un estandar de producciéon y un nivel de
capacitacion bueno, los colaboradores deben ser inculcados en el
correcto manejo de la materia prima para reducir los niveles de

desperdicio.

e Se recomienda aumentar el nUmero de productos en el portafolio de la
empresa luego de los 5 afos, esto ayudara a mantenerse al dia en las
nuevas tendencias y dar una mayor variedad de modelos y disefios a los

clientes.



110

La forma de publicidad mas beneficiosa para la empresa sera las
recomendaciones de personas satisfechas y por medio de
gigantografias y letreros en la ciudad, ya que se enfoca visualmente en
el publico esperado y es mucho mas econdmica que la publicidad

televisiva.



111

REFERENCIAS
Aseplas. (Mayo de 2010). Aseplas. Obtenido de
http://www.aseplas.org/index.php?option=com_content&view=article&id=32
&ltemid=113

Asoven. (2013). Asoven. Obtenido de http://www.asoven.com/pvc-impacto
ambiental.php

Banco Central del Ecuador. (2012). Banco Central del Ecuador. Obtenido de
http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000955

Buro de analisis. (13 de Junio de 2011). Buro de analisis. Obtenido de
http://www.burodeanalisis.com/2011/06/13/los-plasticos-enfrentan-su-
primer-impuesto-focalizado/

Econoticias. (2013). Obtenido de Econoticias:
http://www.ecoticias.com/residuos-reciclaje/20179/MEdio-ambiente-
energias-renovables-verdes-reciclaje-Para-que-sirve-reciclar-aluminio

El comercio redaccion Negocios. (20 de Junio de 2011). El comercio. Obtenido
de http://www.elcomercio.com/negocios/envases-plasticos-llenan-mercado-
nacional-Aseplas-impuesto_verde 0 502149873.html.

El Comercio redaccion negocios. (Julio de 2011). EI Comercio. Obtenido de
http://www.elcomercio.com/negocios/crecimiento-economico-dispara-
niveles-consumo_0_ 567543460.html

El Diario. (Enero de 2012). El diario. Obtenido de
http://www.eldiario.com.ec/noticias-manabi-ecuador/216717-
embotelladoras-ya-devuelven-impuesto-a-envases-plasticos/

El Mercurio. (Junio de 2011). El Mercurio. Obtenido de
:/lwww.elmercurio.com.ec/283839-impuesto-a-plasticos-se-trasladara-al-
consumidor-final.html

Guangdong Jinlian. (2013). Guangdong Jinlian. Obtenido de
http://sp.jinlianblinds.com/about.html

Hunter Douglas. (2012). Hunter Douglas. Obtenido de
http://www.hunterdouglas.com.ec/wcp/ec/acerca_internacional.php

IESS. (2013). Instituto de seguridad social del Ecuador. Obtenido de
http://www.iess.gob.ec/es/web/guest/institucion

INEC. (2010). INEC, Esmeraldas. Obtenido de
http://inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/esmeraldas.pdf



112

Ingenieria Plastica. (2003). Ingenieria Plastica. Obtenido de
http://www.ingenieriaplastica.com/Entrevistas/Archivo/Xavier.html

Malhotra, N. K. (2007). Investigacion de Mercados. Mexico: Pearson Education,
Quinta Edicion.

Ministerio de Relaciones Laborales. (2005). Codigo de Trabajo.

Ministerio de Relaciones Laborales. (2012). Ministerio de Relaciones Laborales.
Obtenido de http://www.mrl.gob.ec/

Philip Kotler, G. A. (2003). Fundamentos de Marketing. Mexico: Prentice Hall,
Sexta Edicion.

Servicio de Rentas Internas. (2013). SRI. Obtenido de
http://www.sri.gob.ec/web/guest/impuesto-a-la-renta

Sumincogar. (2013). Sumincogar. Obtenido de http://www.sumincogar.com/

Superintendenia de compafias. (2012). Superintendenia de compafiias.
Obtenido de http://www.supercias.gob.ec/portalinformacion/portal/index.php

Thompson, A., Strickland, A., & Gamble. (2007). Administracion Estratégica
Teoria y Casos. Mexico: Editorial McGraw Hill Mexico, 15° Edicion.



113

ANEXOS



114

Anexo 1

DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
1. DISPOSICIONES GENERALES
Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre
tres 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una
razon social o denominacion objetiva, a la que se afadira, en todo caso, las
palabras "Compafia Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizare
una denominacion objetiva sera una que no pueda confundirse con la de una
compaiiia preexistente. Los términos comunes y los que sirven para determinar
una clase de empresa, como "comercial”, "industrial”, "agricola”, "constructora”,
etc., no seran de uso exclusive e irAn acompafnadas de una expresion peculiar.

Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la
constitucion de la compaiiia, las personas naturales o juridicas, no podran usar
en anuncios, membretes de cartas, circulantes, prospectos u otros
documentos, un nombre, expresion o sigla que indiquen o sugieran que se trata
de una compaiiia de responsabilidad limitada.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran
sancionados con arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el destino
indicado en tal precepto legal. Impuesta la sancion, el Superintendente de
Companfias notificard al Ministerio de Finanzas para la recaudacion
correspondiente.

En esta compafia el capital estara representado por participaciones que
podran transferirse de acuerdo con lo que dispone el Art. No. 113.

Art. 93.- La compafiia de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero
sus integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de
comerciantes.

La compafiia se constituira de conformidad con las disposiciones de la
presente Seccion.

Art. 94.- La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la

realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
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mercantiles permitidos por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco,
seguros, capitalizacién y ahorro.

Art. 95.- La compafia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal
si sus socios exceden del nimero de quince, si excediere de este maximo,
debera transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

Art. 96.- El principio de existencia de esta especie de compafiia es la fecha de
inscripcion del contrato social en el Registro Mercantil.

Art. 97.- Para los efectos fiscales y tributarios las compafias de

responsabilidad limitada son sociedades de capital.

2. DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compafia de responsabilidad
limitada se requiere de capacidad civil para contratar. El menor
emancipado, autorizado para comerciar, no necesitara autorizaciéon especial
para participar en la formacion de esta especie de compaiias.

Art. 99.- No obstante las amplias facultades que esta Ley concede a las

personas para constituir compafias de responsabilidad limitada, no podran

hacerlo entre padres e hijos no emancipados ni entre cényuges.

Art. 100.- Las personas juridicas, con excepcion de los bancos, compafias de

seguro, capitalizacion y ahorro y de las compafias anOnimas extranjeras,

pueden ser socios de las compaiiias de responsabilidad limitada, en cuyo caso

se hara constar, en la nomina de los socios, la denominacion o razon social de

la persona juridica asociada.

Art. 101.- Las personas comprendidas en el Art. 7 del Cédigo de Comercio no

podran asociarse en esta clase de compainiias.

3. DEL CAPITAL

Art. 102.- El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los
socios y no serd inferior al monto fijado por el Superintendente de Compaiiias.
Estard dividido en participaciones expresadas en la forma que sefale el

Superintendente de Compaiiias.
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Al constituirse la compafiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado
por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones
pueden ser en numerario 0 en especie y, en este ultimo caso, consistir en
bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad de la compaifiia.
El saldo del capital debera integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a
contarse desde la fecha de constitucion de la compafiia.

Nota: Inciso primero reformado por Art. 99-g) de Ley No. 4,
publicada en Registro Oficial Suplemento 34 de 13 de
marzo del 2000.
Art. 103.- Los aportes en numerario se depositaran en una cuenta especial de
"Integracion de Capital”, que sera abierta en un banco a nombre de la
compafia en formacion. Los certificados de deposito de tales aportes se
protocolizaran con la escritura correspondiente. Constituida la compaiiia, el
banco depositario pondra los valores en cuenta a disposicion de los
administradores.
Art. 104.- Si la aportacion fuere en especie, en la escritura respectiva se hara
constar el bien en que consista, su valor, la transferencia de dominio en favor
de la compafiia y las participaciones que correspondan a los socios a cambio
de las especies aportadas.

Estas seran avaluadas por los socios 0 por peritos por ellos designados, y
los avaltios incorporados al contrato. Los socios responderan solidariamente
frente a la compafia y con respecto a terceros por el valor asignado a las
especies aportadas.

Art. 105.- La constitucion del capital o su aumento no podra llevarse a cabo
mediante suscripcion publica.

Art. 106.- Las participaciones que comprenden los aportes de capital de esta
compafia seran iguales, acumulativas e indivisibles. No se admitira la clausula
de interés fijo.

La compafiia entregara a cada socio un certificado de aportacion en el que
constara, necesariamente, su caracter de no negociable y el nimero de las

participaciones que por su aporte le correspondan.
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Art. 107.- La participacion de cada socio es transmisible por herencia. Si los
herederos fueren varios, estaran representados en la compafiia por la persona
que designaren. lgualmente, las partes sociales son indivisibles.

Art. 108.- No se admitiran prestaciones accesorias ni aportaciones
suplementarias, sino en el caso y en la proporcion que lo establezca el contrato
social.

Art. 109.- La compaiiia formara un fondo de reserva hasta que éste alcance
por lo menos al veinte por ciento del capital social.

En cada anualidad la compafia segregara, de las utilidades liquidas y
realizadas, un cinco por ciento para este objeto.

Art. 110.- Si se acordare el aumento del capital social, los socios tendran
derecho de preferencia para suscribirlo en proporcion a sus aportes sociales, a
no ser que conste lo contrario del contrato social o de las resoluciones
adoptadas para aumentar el capital.

Art. 111.- En esta compafia no se tomaran resoluciones encaminadas a
reducir el capital social si ello implicara la devolucion a los socios de parte de
las aportaciones hechas y pagadas, excepto en el caso de exclusién del socio
previa la liquidacion de su aporte.

Art. 112.- La amortizacion de las partes sociales serd permitida solamente en
la forma que se establezca en el contrato social, siempre que, para el efecto, se
cuente con utilidades liquidas disponibles para el pago de dividendos.

Art. 113.- La participacion que tiene el socio en la compafiia de responsabilidad
limitada es transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro u otros socios
de la compafia o de terceros, si se obtuviere el consentimiento unanime del
capital social.

La cesion se hara por escritura publica. El notario incorporara al protocolo o
insertara en la escritura el certificado del representante de la sociedad que
acredite el cumplimiento del requisito referido en el inciso anterior. En el libro
respectivo de la compafia se inscribira la cesion y, practicada ésta, se anulara
el certificado de aportacién correspondiente, extendiéndose uno nuevo a favor

del cesionario.



118

De la escritura de cesion se sentara razon al margen de la inscripcidon
referente a la constitucidén de la sociedad, asi como al margen de la matriz de la

escritura de constitucion en los respectivos protocolos del notario.

4. DERECHOS, OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES DE LOS
SOCIOS

Art. 114.- El contrato social establecera los derechos de los socios en los actos
de la compafia, especialmente en cuanto a la administracion, como también a
la forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones regales.
No obstante cualquier estipulacion contractual, los socios tendran los siguientes
derechos:

a) A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y
deliberaciones de la compafiia, personalmente o por medio de
representante o0 mandatario constituido en la forma que se determine en
el contrato. Para efectos de la votacion, cada participacion dara al socio el
derecho a un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la
participacion social pagada, siempre que en el contrato social no se
hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucion de las ganancias;

c) A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones
sociales, salvo las excepciones que en esta Ley se expresan;

d) A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren
percibido de buena fe, pero, si las cantidades percibidas en este concepto
no correspondieren a beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a
reintegrarlas a la compainia;

e) A no ser obligados al aumento de su participacion social.

Si la compafia acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de
preferencia en ese aumento, en proporcion a sus participaciones sociales,
si es que en el contrato constitutivo o en las resoluciones de la junta

general de socios no se conviniere otra cosa,
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f) A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes
a otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este
derecho, el cual se ejercitar a prorrata de las participaciones que tuviere;

g) A solicitar a la junta general la revocacion de la designaciéon de
administradores o0 gerentes. Este derecho se ejercitara so6lo cuando
causas graves lo hagan indispensable. Se consideraran como tales el
faltar gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no
cumplir las obligaciones establecidas por el Art. 124, o la incapacidad de
administrar en debida forma,;

h) A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos
sociales, siempre que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

En este caso se estara a lo dispuesto en los Arts. 249 y 250, en lo que
fueren aplicables.

1) A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la
presente Ley. Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los
solicitantes representen no menos de la décima parte del capital social; y,

j) A ejercer en contra de gerentes o administradores la accion de reintegro
del patrimonio social. Esta accion no podra ejercitarla si la junta general
aprobo las cuentas de los gerentes o administradores.

Art. 115.- Son obligaciones de los socios:

a) Pagar a la compaiiia la participacion suscrita. Si no lo hicieren dentro del
plazo estipulado en el contrato, o en su defecto del previsto en la Ley, la
compafia podra, segun los cases y atendida la naturaleza de la
aportacion no efectuada, deducir las acciones establecidas en el Art. 219
de esta Ley;

b) Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social,

c) Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la
administracion;

d) Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas
en el contrato de constitucién de la compafia y, de modo especial, de las
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declaraciones relativas al pago de las aportaciones y al valor de los
bienes aportados;

e) Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias
previstas en el contrato social. Queda prohibido pactar prestaciones
accesorias consistentes en trabajo o en servicio personal de los socios;

f) Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de
publicacion e inscripcion del contrato social; y,

g) Responder ante la compafia y terceros, si fueren excluidos, por las
pérdidas que sufrieren por la falta de capital suscrito y no pagado o por la
suma de aportes reclamados con posterioridad, sobre la participacion

social.

La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones
sociales, al de las prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en
la proporcion que se hubiere establecido en el contrato social. Las aportaciones
suplementarias no afectan a la responsabilidad de los socios ante terceros,
sino desde el momento en que la compafia, por resolucién inscrita y publicada,
haya decidido su pago. No cumplidos estos requisitos, ella no es exigible, ni

aun en el caso de liquidacién o quiebra de la compafia.

5. DE LA ADMINISTRACION

Art. 116.- La junta general, formada por los socios legalmente convocados y
reunidos, es el organo supremo de la compafia. La junta general no podra
considerarse validamente constituida para deliberar, en primera convocatoria,
si los concurrentes a ella no representan mas de la mitad del capital social. La
junta general se reunird, en segunda convocatoria, con el nUmero de socios
presentes, debiendo expresarse asi en la referida convocatoria.

Art. 117.- Salvo disposicion en contrario de la Ley o del contrato, las
resoluciones se tomaran por mayoria absoluta de los socios presentes. Los

votos en blanco y las abstenciones se sumaran a la mayoria.
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Nota: Incluida Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326 de 25 de
noviembre de 1999.
Art. 118.- Son atribuciones de la junta general:
a) Designar y remover administradores y gerentes;
b) Designar el consejo de vigilancia, en el caso de que el contrato social
hubiere previsto la existencia de este organismo;
c) Aprobar las cuentas y los balances que presenten los administradores y
gerentes;
d) Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades;
e) Resolver acerca de la amortizacion de las partes sociales;
f) Consentir en la cesion de las partes sociales y en la admision de nuevos
Socios;
g) Decidir acerca del aumento o disminucién del capital y la prérroga del
contrato social;
h) Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el gravamen o
la enajenacion de inmuebles propios de la compaiiia;
i) Resolver acerca de la disolucion anticipada de la compafia;
j) Acordar la exclusion del socio por las causales previstas en el Art. 82 de
esta Ley;
k) Disponer que se entablen las acciones correspondientes en contra de los
administradores o gerentes.
En caso de negativa de la junta general, una minoria representativa de
por lo menos un veinte por ciento del capital social, podra recurrir al juez
para entablar las acciones indicadas en esta letra; y,
l) Las demas que no estuvieren otorgadas en esta Ley o en el contrato social

a los gerentes, administradores u otros organismos.

Art. 119.- Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reuniran
en el domicilio principal de la compafia, previa convocatoria del administrador
o del gerente.

Las ordinarias se reuniran por lo menos una vez al afio, dentro de los tres

meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econdmico de la compafia, las
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extraordinarias, en cualquier época en que fueren convocadas. En las juntas
generales solo podran tratarse los asuntos puntualizados en la convocatoria,
bajo pena de nulidad. Las juntas generales seran convocadas por la prensa en
uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la
compafia, con ocho dias de anticipacion, por lo menos, al fijado para la
reunién, o por los medios previstos en el contrato. Es aplicable a estas
compainiias lo establecido en el Art. 238.

Art. 120.- El o los socios que representen por lo menos el diez por ciento del
capital social podran ejercer ante el Superintendente de Compafiias el derecho
concedido en el Art. 213. Si el contrato social estableciese un consejo de
vigilancia, éste podra convocar a reuniones de junta general en ausencia o por
omision del gerente o administrador, y en caso de urgencia.

Art. 121.- A las juntas generales concurrirdn los socios personalmente o por
medio de representante, en cuyo caso la representacion se conferira por escrito
y con caracter especial para cada junta, a no ser que el representante ostente
poder general, legalmente conferido.

Art. 122.- El acta de las deliberaciones y acuerdos de las juntas generales
llevara las firmas del presidente y del secretario de la junta.

Se formara un expediente de cada junta. El expediente contendra la copia
del acta y de los documentos que justifiquen que las convocatorias han sido
hechas en la forma sefalada en la ley y en los estatutos. Se incorporaran
también a dicho expediente todos aquellos documentos que hubieren sido
conocidos por la junta.

Las actas podran extenderse a maquina, en hojas debidamente foliadas, o
ser asentadas en un libro destinado para el efecto.

Art. 123.- Los administradores o gerentes se sujetaran en su gestion a las
facultades que les otorgue el contrato social y, en caso de no sefalarseles, a
las resoluciones de los socios tomadas en junta general. A falta de estipulacion
contractual o de resolucién de la junta general, se entendera que se hallan
facultados para representar a la compaiiia judicial y extrajudicialmente y para
realizar toda clase de gestiones, actos y contratos, con excepcién de aquellos

que fueren extrafios al contrato social, de aquellos que pudieren impedir que
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posteriormente la compafiia cumpla sus fines y de todo lo que implique reforma
del contrato social.

Art. 124.- Los administradores o0 gerentes estaran obligados a presentar el
balance anual y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la propuesta de
distribucion de beneficios, en el plazo de sesenta dias a contarse de la
terminacion del respectivo ejercicio econdmico, deberan también cuidar de que
se lleve debidamente la contabilidad y correspondencia de la compaiiia y
cumplir y hacer cumplir la Ley, el contrato social y las resoluciones de la junta
general.

Art. 125.- Los administradores o gerentes, estaran obligados a proceder con la
diligencia que exige una administracion mercantil ordinaria y prudente.

Los que faltaren a sus obligaciones son responsables, solidariamente si
fueren varios, ante la compaifiia y terceros por el perjuicio causado.

Su responsabilidad cesara cuando hubieren procedido conforme a una
resolucion tomada por la junta general, siempre que oportunamente hubieren
observado a la junta sobre la resolucion tomada.

Art. 126.- Los administradores o gerentes que incurrieren en las siguientes
faltas responderan civilmente por ellas, sin perjuicio de la responsabilidad penal
gue pudieren tener:

a) Consignar, a sabiendas, datos inexactos en los documentos de la
compafia que, conforme a la ley, deban inscribirse en el Registro
Mercantil, o dar datos falsos respecto al pago de las aportaciones sociales
y al capital de la compafiia;

b) Proporcionar datos falsos relativos al pago de las garantias sociales, para
alcanzar la inscripcion en el Registro Mercantil de las escrituras de
disminucién del capital, ain cuando la inscripcion hubiere sido autorizada
por el Superintendente de Compafiias;

c) Formar y presentar balances e inventarios falsos; vy,

d) Ocultar o permitir la ocultacion de bienes de la compaiiia.
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Art. 127.- La responsabilidad de los socios administradores de la compafiia se
extinguira en conformidad con las disposiciones contenidas en los Arts. 264 y
265y en la Seccion VI de esta Ley.

Art. 128.- Sin perjuicio de la responsabilidad penal a que hubiere lugar, los
administradores o gerentes responderan especialmente ante la compafiia por
los dafios y perjuicios causados por dolo, abuso de facultades, negligencia
grave o incumplimiento de la ley o del contrato social. Igualmente responderan
frente a los acreedores de la compaiia y a los socios de ésta, cuando hubieren
lesionado directamente los intereses de cualquiera de ellos.

Si hubieren propuesto la distribucion de dividendos ficticios, no hubieren
hecho inventarios o presentaren inventarios fraudulentos, responderan ante la
compaiiia y terceros por el delito de estafa.

Art. 129.- Si hubiere mas de dos gerentes o administradores, las resoluciones
de éstos se tomaran por mayoria de votos, a no ser que en el contrato social se
establezca obligatoriedad de obrar conjuntamente, en cuyo caso se requerira
unanimidad para las resoluciones.

Art. 130.- Los administradores o gerentes no podran dedicarse, por cuenta
propia o ajena, al mismo género de comercio que constituye el objeto de la
compalfiia, salvo autorizacion expresa de la junta general.

Se aplicara a los administradores de estas compafias, la prohibicion
contenida en el inciso Segundo del Art. 261.

Art. 131.- Es obligaciéon de los administradores o gerentes inscribir en el mes
de enero de cada afio, en el Registro Mercantil del cantdn, una lista completa
de los socios de la compaifiia, con indicacion del nombre, apellido, domicilio y
monto del capital aportado. Si no hubiere acaecido alteracion alguna en la
nomina de los socios y en la cuantia de las aportaciones desde la presentacion
de la dltima lista, bastara presentar una declaracién en tal sentido.

Art. 132.- Son aplicables a los gerentes o administradores las disposiciones
constantes en los Arts. 129 al 133, inclusive, del Codigo de Comercio.

Art. 133.- El administrador no podra separarse de sus funciones mientras no
sea legalmente reemplazado. La renuncia que de su cargo presentare el

administrador, surte efectos, sin necesidad de aceptacion, desde la fecha en
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gue es conocida por la junta general de socios. Si se tratare de administrador
anico, no podra separarse de su cargo hasta ser legalmente reemplazado, a
menos que hayan transcurrido treinta dias desde la fecha en que la presenté.

La junta general podra remover a los administradores o a los gerentes por
las causas determinadas en el contrato social o por incumplimiento de las
obligaciones sefialadas en los Arts. 124, 125 y 131. La resolucion sera tomada
por una mayoria que represente, por lo menos, las dos terceras partes del
capital pagado concurrente a la sesion. En el caso del Art. 128 la junta general
debera remover a los administradores o a los gerentes.

Si en virtud de denuncia de cualquiera de los socios la compafia no tomare

medidas tendientes a corregir la mala administracion, el socio o socios que
representen por lo menos el diez por ciento del capital social podran,
libremente, solicitar la remocion del administrador o de los gerentes a un juez
de lo civil. Este procedera cifiéndose a las disposiciones pertinentes para la
remocion de los gerentes o de los administradores de las compariias anonimas.
Art. 134.- Toda accidon contra los gerentes o administradores prescribira en el
plazo de tres meses cuando se trate de solicitar la remocién de dicho
funcionario.
Art. 135.- En las compafiias en las que el nimero de socios exceda de diez
podrd designarse una comision de vigilancia, cuyas obligaciones
fundamentales seran velar por el cumplimiento, por parte de los
administradores o gerentes, del contrato social y la recta gestiéon de los
negocios.

La comision de vigilancia estara integrada por tres miembros, socios 0 no,
gue no seran responsables de las gestiones realizadas por los administradores

0 gerentes, pero si de sus faltas personales en la ejecucién del mandato.
6. DE LA FORMA DEL CONTRATO
Art. 136.- La escritura publica de la formacion de una compafia de

responsabilidad limitada sera aprobada por el Superintendente de Compaifias,

el que ordenara la publicacion, por una sola vez, de un extracto de la escritura,
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conferido por la Superintendencia, en uno de los periddicos de mayor
circulacién en el domicilio de la compafiia y dispondr& la inscripcion de ella en
el Registro Mercantil. El extracto de la escritura contendra los datos sefialados
en los numerales 1, 2, 3, 4, 5y 6 del Art. 137 de esta Ley y, ademas, la
indicacién del valor pagado del capital suscrito, la forma en que se hubiere
organizado la representacion legal, con la designacion del nombre del
representante, caso de haber sido designado en la escritura constitutiva y el
domicilio de la compaiiia.

De la resolucion del Superintendente de Compafiias que niegue la
aprobacion, se podra recurrir ante el respectiva Tribunal Distrital de lo
Contencioso Administrativo, al cual el Superintendente remitira los
antecedentes para que resuelva en definitiva.

Art. 137.- La escritura de constitucion sera otorgada por todos los socios, por si
o por medio de apoderado. En la escritura se expresara:

1. Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas
naturales, o la denominacién objetiva o razon social, si fueren personas
juridicas y, en ambos casos, la nacionalidad y el domicilio;

. La denominacion objetiva o la razon social de la compania;
. El objeto social, debidamente concretado;
. La duracién de la compaifiia;

. El domicilio de la compaifiia;

o g A W N

El importe del capital social con la expresion del ndmero de las
participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas;
7. La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario o en especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no

pagado, la forma y el plazo para integrarlo;

8. La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la
compa-fiia, si se hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de
fiscalizacion, y la indicaciobn de los funcionarios que tengan la

representacion legal;
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9. La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo
de convocarla y constituirla; v,

10. Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios
juzguen conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo

dispuesto en esta Ley.

Art. 138.- La aprobacion de la escritura de constitucion de la compariia sera
pedida al Superintendente de Compaifias por los administradores o gerentes o
por la persona en ella designada. Si éstos no lo hicieren dentro de los treinta
dias de suscrito el contrato, lo hara cualquiera de los socios a costa del
responsable de la omision.

Art. 139.- Los administradores o los gerentes podran ser designados en el
contrato constitutivo o por resolucion de la junta general. Esta designacion
podr& recaer en cualquier persona, socio 0 no, de la compaiiia.

En caso de remocion del administrador o del gerente designado en el
contrato constitutivo o posteriormente, para que surta efecto la remocion
bastard la inscripcién del documentos respectiva en el Registro Mercantil.

Art. 140.- El pago de las aportaciones por la suscripcion de nuevas
participaciones podra realizarse:

1. En numerario;

2. En especie, si la junta general hubiere resuelto aceptarla y se hubiere
realizado el avallto por los socios, o los peritos, conforme lo dispuesto en
el Art. 104 de esta Ley;

3. Por compensacion de créditos;

4. Por capitalizacion de reservas o de utilidades; vy,

5. Por la reserva o superavit proveniente de revalorizacion de activos, con

arreglo al reglamento que expedira la Superintendencia de Compaiias.

La junta general que acordare el aumento de capital establecera las bases
de las operaciones que quedan enumeradas.
En cuanto a la forma de pago del aumento de capital, se estara a lo

dispuesto en el segundo inciso del Art. 102 de esta Ley.
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Art. 141.- Cuando por disposicion contractual se designen funcionarios de
fiscalizacion en esta especie de compafia, se aplicaran las disposiciones del
Capitulo 9, Seccidén VI.
Nota: Incluida Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial No. 326 de 25 de
noviembre de 1999.
Art. 142.- En lo no previsto por esta Seccién, se aplicaran las disposiciones
contenidas en la Seccion VI, en cuanto no se opongan a la naturaleza de la

compaiiia de responsabilidad limitada.
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Anexo 2

Entrevista con expertos

Entrevista Paul Lépez gerente y propietario de TENDA

e (CoOmo describiria la actividad que realiza?

e ¢ Segun su criterio cual dentro de su portafolio es el articulo que mas se
vende? ¢ Por qué?

e ¢ Cuanto tiempo le toma recibir/fabricar las persianas?

e ¢ De qué forma adquiere su materia prima?

e ¢ Qué opina con respecto a su cadena de suministro, ha tenido
problemas alguna vez?

e ¢Los nuevos impuestos del gobierno afectan en los precios de su
producto?

e ¢ Considera que existen incentivos para las empresas en el Ecuador?
¢En caso de que si, se considera parte de estas empresas favorecidas?

e (Cudles son las ciudades que prefieren las persianas a las cortinas en el
Ecuador?

e (Qué expectativas tiene para su empresa en los préximos afios?

Carlos Toro gerente y propietario de Fullcortinas

e (Cbmo describiria la actividad que realiza?

e ¢ Segun su criterio dentro de su portafolio cual es el articulo que mas se
vende? ¢ Por qué?

e ¢ Cuanto tiempo le toma recibir/fabricar las persianas?

e (A que le dan mayor importacion sus clientes al momento de comprar?

Calidad, precio, disefio, color, marca, procedencia
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e ¢Considera ud que existe alguna marca posicionada en el mercado?
¢Por qué no? ¢ Cual? ¢Por qué?

e ¢ Cudles son las debilidades y fortalezas de su empresa?

e (Qué ventaja competitiva considera que tiene su empresa sobre los
competidores?

e (Qué expectativas tiene para su empresa en los préximos afios?

Entrevista Félix Intriago gerente Perks and Ports

e CoOmo describiria la actividad que realiza?

e (Cbomo adquiere ud las persianas?

e ¢ Cuanto tiempo le toma recibir/fabricar las persianas?

e ¢ Segun su criterio dentro de su portafolio cual es el articulo que mas se
vende? ¢ Por qué?

e (Cudles son las debilidades y fortalezas de su empresa?

e ¢Segun su criterio como prefieren adquirir las persianas los
consumidores?

e (Qué expectativas tiene para su empresa en los préximos afios?
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Anexo 3
ENCUESTA N.

Hola buenos dias. Soy (diga su nombre) estudiante de la Universidad de las
Américas.
Me encuentro desarrollando una encuesta para mi proyecto de tesis en la
facultad de ciencias econdmicas y administrativas
Por favor le pido que responda a las preguntas de las formas mas precisa y
honesta
Muchas Gracias

Datos de Identificacion
Sexo Estado civil
Masculino Ano de
() oretloS nacimiento
noinU
odasaClerbil
Femenino
() odaicroviD
oduiV
ortO

1.) La casa o departamento donde vive es:
— Propio
— Arrendado
— Cedida
— Por servicios

2.) ¢Tiene cortinas o persianas en su hogar?

Si No
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(No, ¢Por qué?)

3.) ¢Como las adquirié?
— Compr6 en un local comercial
— Venta directa en su hogar
— Importé
— Fueron un obsequio
— Otro

4.) ¢Como prefiere adquirirlas?

5.) Conoce ud el lugar de fabricacion o procedencia de sus persianas
— Nacional
— Extranjera
— Mixta

— No se

6.) ¢Cuadl de los siguientes motivos fueron importantes parala compra

de sus actuales persianas?

Motivos
Privacidad Costo
Decoracion Tiempo de entrega
Facilidad de uso Otro




133

7.) Clasifique en orden de importancia que tipo de persianas le agrada

mas

Detalles Orden
PVC

Persas

Romanas
Cebra

Tela

(Mostrar tarjeta)

8.) ¢Cuél de los modelos de persianas tiene en su hogar?

9.) ¢Conoce ud alguna marca de persianas?

DHunterDougIas DFIeon DHofesa
DApIigasa DNinguno
DOtra

10.) ¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por metro de persiana?

[ 125 [ I35 [ Is5 [ 170

D 80 0 mas
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CAPITAL DE TRABAJO
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ITEM CONCEPTO CANTIDAD COSTO TOTAL C. TRABAJO
UNIT.
Materia prima:
1 Producto 1
683 171
2
Producto 2 1.300 325
3
Producto 3 1.316 329
4
Producto 4 40 10
5
Subtotal 3.339 835
6 :
Arriendos 4.000 1.000
7
Juego de desarmadores 3] 6 12 12
8 .
Juego de pinzas y playos 5 9 18 18
9 Remuneraciones
33.069 2.756
TOTAL 43,778 | 5.455
Anexo 5

VALOR

800 5

600 5

1.400

160

120

280

N° ANOS V/ANO V/DESECHO
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Anexo 6

DEPRECIACION

CONCEPTO CANTIDAD COSTO VALOR Ne  Vv/ANO V/ANO V/IANO V/IANO V/ANO V/IDESECHO
UNIT. ANOS 1 2 3 4 5
- Construccion 1 5.000 5.000 20 250 250 250 250 250 3.750
Mezcladora de
PVC 1 1.000 1.000 10 100 100 100 100 100 500
Maquina de
moldeado en
comprimidos de
PVC. 1 900 900 10 90 90 90 90 90 450
Estrujador de los
rieles superiores
e inferiores. 1 100 100 10 10 10 10 10 10 50
Prensa de
perforado
(ponchadora) 1 500 500 5 100 100 100 100 100 -
- Taladro 2 300 600 10 60 60 60 60 60 300
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11

12

13

14

Compresor de
aire.

Estructuras de
ensamble.
Pulidora
Cortadora de
aluminio

Barra de ajuste

Vehiculo

TOTAL

600

150

100

150

180

9.500

600

300

100

150

360

9.500

19.110

10

10

10

10

10

5

60

30

10

15

36

1.900

2.661

60

30

10

15

36

1.900

2.661

60

30

10

15

36

1.900

2.661

60

30

10

15

36

1.900

2.661

60

30

10

15

36

1.900

2.661
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300

150

50

75

180

5.805



CONCEPTO

Computador
Impresora
Escritorio
Teléfono
Sillas

Sillén
Archivador

Mesa de
impresora
TOTAL

750

150

200

40

150

350

140

100

CANTIDAD COSTO VALOR
UNIT.

1.500

300

400

80

450

350

140

100

3.320

NO /i
ANOS ANO
1
3 500
3 100
10 40
3 27
10 45
10 35
10 14
10 10
771

2

500

100

40

27

45

35

14

10

771

3

500

100

40

27

45

35

14

10

771

DEPRECIACION

4

40

45

35

14

10

144

5

40

45

35

14

10

144
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V/IANO V/ANO V/ANO V/ANO V/DESECHO

200

225

175

70

50

720



Anexo 8

ITEM CONCEPTO ANO1

1

P.1

P.2

P.3

P.4

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

TOTAL

400

22

8.800

290

55

15.950

250

75

18.750

420

22

9.240

52.740

ANO 2

420

22

9.240

305

55

16.748

263

75

19.688

441

22

9.702

55.377

ANO 3

441
22
9.702
320
55
17.585
276
75
20.672
463
22
10.187

58.146

ANO 4

463
22
10.187
336
55
18.464
289
75
21.705
486
22
10.696

61.053

ANO 5

486
22
10.696
352
55
19.387
304
75
22.791
511
22
11.231

64.106
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ITEM CONCEPTO ANO 1

1

P.1

P.2

P.3

P.4

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

TOTAL

400

22

8.800

290

55

15.950

250

75

18.750

420

22

9.240

52.740

ANO 2

432
22
9.504
313
55
17.226
270
75
20.250
454
22
9.979

56.959

ANO 3

467
22
10.264
338
55
18.604
292
75
21.870
490
22
10.778

61.516

ANO 4

504
22
11.085
365
55
20.092
315
75
23.620
529
22
11.640

66.437

ANO 5

544
22
11.972
395
55
21.700
340
75
25.509
571
22
12.571

71.752
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ITEM CONCEPTO ANO1

1

P.1

P.2

P.3

P.4

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

Cantidad

Precio

Subtotal

TOTAL

400

22

8.800

290

55

15.950

250

75

18.750

420

22

9.240

52.740

ANO 2

412
22
9.064
299
55
16.429
258
75
19.313
433
22
9.517

54.322

ANO 3

424
22
9.336
308
55
16.921
265
75
19.892
446
22
9.803

55.952

ANO 4

437
22
9.616
317
55
17.429
273
75
20.489
459
22
10.097

57.630

ANO 5

450
22
9.904
326
55
17.952
281
75
21.103
473
22
10.400

59.359
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Anexo 9

141

- CONCEPTO Afo 1l
Sueldos
16.657
Combustible
100
Arriendos
400
Teléfono,
luz, agua 80
Utiles de
oficina o5
- Guardiania
TOTAL
17.262

Afo 2

16.657

100

400

80

25

17.262

16.657

100

400

80

25

17.262

Ano 4

16.657

100

400

80

25

17.262

Ao 5

16.657

100

400

80

25

17.262
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ITEM CONCEPTO | SALARIO | CANTIDAD | ANUAL | 13er. | 14to. |IESS | F.R. | 1ler. 2do. | 3ro | 4to. | 5to.
MES
1 Jefe de
Produccion 360 1 4.320 360 318 | 525 | 360 | 5.883 5.883 | 5.883 | 5.883 | 5.883
2 Operador
320 2 7.680 640 636 | 933 | 640 |10.529 | 10.529 | 10.529 | 10.529 | 10.529
TOTAL
680 3 12.000 | 1.000 954 | 1.458 | 1.000 | 16.412 | 16.412 | 16.412 | 16.412 | 16.412

ITEM 'CONCEPTO | SUELDO | CANTIDAD | ANUAL | 13er. | 14to. | IESS | Fondo | 1er. 2do 3ro. 4to. 5to.
MES Res.
1 Administrador
600 1 7.200 600 | 318 875 600 9.593 | 9.593 | 9.593 | 9.593 | 9.593
2 Secretaria
320 1 3.840 320 | 318 467 320 5.265 | 5.265 | 5.265 | 5.265 | 5.265
3 Contador
150 1 1.800 1.800 | 1.800 | 1.800 | 1.800 | 1.800
TOTAL
1.070 12.840 | 920 | 636 | 1.341 | 920 16.657 | 16.657 | 16.657 | 16.657 | 16.657
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Anexo 10
COSTOS VARIABLES — VALORACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO | CANTIDAD VALOR | CANTIDAD VALOR | CANTIDAD VALOR | CANTIDAD VALOR | CANTIDAD VALOR
1 Producto 1
400 683 420 291 441 305 463 320 486 336
2  Producto 2
290 1.300 305 1.365 320 1.433 336 1.505 352 1.580
3 Producto 3
250 1.316 263 1.382 276 1.451 289 1.524 304 1.600
4 Producto 4
420 40 441 40 463 40 486 40 511 40
SUBTOTAL
M.P. 1.360 3.339 1.428 3.078 1.499 3.229 1.574 3.389 1.653 3.556
1 Salarios
16.412 16.412 16.412 16.412 16.412
SUBTOTAL
M.O.D. 16.412 16.412 16.412 16.412 16.412
2  Mantenimiento
200 210 221 232 243
3 Electricidad
150 480 480 480 480
4 Capacitacion
800 800 800 800 800
5 Publicidad
1.300 1.300 1.300 1.300 1.300
6 Arriendos
3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
SUBTOTAL
OTROS 5.950 6.290 6.301 6.312 6.323
TOTAL 25.701 25.780 25.942 26.112 26.292
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ITEM

CONCEPTO
Producto 1

Producto 2
Producto 3
Producto 4
SUBTOTAL
M.P.
Salarios
SUBTOTAL
M.O.D.
Mantenimiento
Electricidad
Capacitacion
Publicidad
Arriendos
SUBTOTAL

OTROS
TOTAL

COSTOS VARIABLES — OPTIMISTA

ANO 1
CANTIDAD VALOR
400 683
290 1.300
250 1.316
420 40
1.360 3.339
16.412
16.412
200
150
800
1.300
3.500
5.950
25.701

ANO 2
CANTIDAD VALOR
432 291
313 1.365
270 1.382
441 40
1.456 3.078
16.412
16.412
216
150
800
1.300
3.500
5.966
25.456

ANO 3
CANTIDAD VALOR
467 305
338 1.433
292 1.451
490 40
1.586 3.229
16.412
16.412
233
150
800
1.300
3.500
5.983
25.625

ANO 4
CANTIDAD VALOR
504 320
365 1.505
315 1.524
529 40
1.713 3.389
16.412
16.412
252
150
800
1.300
3.500
6.002
25.803

ANO 5
CANTIDAD VALOR
544 336
395 1.580
340 1.600
561 40
1.840 3.556
16.412
16.412
272
150
800
1.300
3.500
6.022
25.990
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ITEM

CONCEPTO
Producto 1

Producto 2
Producto 3
Producto 4
SUBTOTAL
M.P.
Salarios
SUBTOTAL
M.O.D.
Mantenimiento
Electricidad
Capacitacion
Publicidad
Arriendos
SUBTOTAL

OTROS
TOTAL

ANO 1

CANTIDAD VALOR

400 683
290 1.300
250 1.316
420 40
1.360 3.339
16.412
16.412
200
150
800
1.300

3.500

5.950
25.701

COSTOS VARIABLES - PESIMISTA

ANO 2
CANTIDAD VALOR
412 291
299 1.365
258 1.382
433 40
1.401 3.078
16.412
16.412
231
150
800
1.300
3.500
5.981
25.471

ANO 3
CANTIDAD VALOR
424 305
308 1.433
265 1.451
446 40
1.443 3.229
16.412
16.412
243
150
800
1.300
3.500
5.993
25.634

ANO 4
CANTIDAD VALOR
437 320
317 1.505
273 1.524
459 40
1.486 3.389
16.412
16.412
255
150
800
1.300
3.500
6.005
25.806

ANO 5

CANTIDAD VALOR

450 336
326 1.580
281 1.600
473 40
1.531 3.556
16.412
16.412
267
150
800
1.300

3.500

6.017
25.986
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COSTO MATERIA PRIMA

PERSIANAS PVC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEP Medi Unid CANTID gOST VALO CANTID VALO CANTID VALO CANTID VALO CANTID VALO
TO da ad AD R AD R AD R AD R AD R
UNIT.

1 PVC Kilos 50 10 5 50 11 53 11 55 12 58 12 61

5 Rielde 38 20 2 40 21 42 22 441 23 4631 24 4862
aluminio

4 Controles U 240 2 0,85 408 2 2 2 2 2 2 2 2

3 Pinoén Caja 500 1 0,08 40 1 42 1 44 1 46 1 49
Separado

5 res Caja 500 1 0,05 25 1 26 1 28 1 29 1 30
platicos

6 Pinzas Caja 500 1 0,08 40 1 42 1 44 1 46 1 49

7 Clips Caja 500 1 0,08 40 1 42 1 44 1 46 1 49

§ Cadena 250 1 01 25 1 26 1 28 1 29 1 30
plastica

9 Piola M 250 1 0,06 15 1 16 1 17 1 17 1 18

8 683 40 291 42 305 44 320 46 336



COSTO MATERIA PRIMA

M
1
2

ANO 1

PERSIANAS ROMANA
ITE CONCEP Medi Unid CANTID

TO

Tubo
Cadena
plastica
Riel
Cinta
doble
poliéster
Conector
Clutch
Tapa
contrapes
0

Bracket

COST

@)
da ad AD UNIT.
M 5,8 40 3

250 1 0,1
M 5,8 40 2
M 30 10 5
Cajas 1000 1 0,05
Cajas 70 3 4
Cajas 600 1 0,1
Cajas 250 2 0,2

14

VAL
OR

120
0,1
80

50

50
840

60

100
1.300
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ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTID VAL CANTID VAL CANTID VAL CANTID VAL
AD OR AD OR AD OR AD OR
42 126 44 132 46 139 49 146
1 0 1 0 1 0 1 0
42 84 44 88 46 93 49 97
11 53 11 55 12 58 12 61
1 53 1 55 1 58 1 61
3 882 3 926 3 972 4 1.021
1 63 1 66 1 69 1 73
2 105 2 110 2 116 2 122
103 1.365 108 1.433 113 1505 119 1.580



COSTOMATERIA PRIMA PERSIANS ZEBRA
ITEM >ONCEPT( Medida U CANT

Cinta
1 doble M 30 1
poliéster
2 Popotede M 9 40
S  Velco M 250 1
4 CadenapkM 250 1
o5 Pk M 250 1
B 0 ¢ 58 10
aluminio
Riel
[ inferiorde M 58 10
aluminio

8  CGua  Cajas 900
9 Rehobinad Cajas 500
10 Ee Cajas 900
11 Conrol  Cajas 240
12 Anzelo  Cajas 900

[ EEN TS O O S SR

ANO1

COSTOUN VALOR CANT

04

0,1
0,05

045
0,08
045

01

24

63

16
[
01
0,05

30

20

405
40
405
240
90
1316

ANO?2

42

— = =

11

VALOR CANT

66

17

o o

32

21

425,25
42
425,25
252
945
1382

ANO3
VALOR CANT
8 69
44 18
1 8
1 0l
1 006
11 33
11 2
1 44651
1 441
1 44651
1 2646
1 923
83 1451

ANO 4
VALOR CANT

8 73
46 19
1 8
1 012
1 006
12 35
12 23
1 46884
1 4631
1 46884
1 277183
1 10419
87 152
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ANO5
VALOR
9 i
49 19
1 9
1 012
1 006
12 36
12 24
1 49228
1 4862
1 4928
1 29172
1 1094
o1 1600
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COSTOMATERIA PRIMA INSTALACION AO1 Afl0? AO3 A0 4 AROS

[TEM CONCEPTO Medida  Unidad CANTDADOSTOUNT VALOR CANTDAD VALOR CANTDAD VALOR CANTDAD VALOR CANTDAD VALOR
L Escuadias Caja L 77 M7 M 7 M0 T T
) \Vinchas  Ca 1 O ) ) A /| AN ||
3 TacoFisher Caa W 5 5 0 5 A0 5 A0 5 A0 0§
4 Tomilos  Caja M 9 9 %0 9 M 9 MM 9 AWM

o Ttiode Cap o1 R AR VAN 1 A VA | VN ) R VAR [ V.
20 4 250 4 20 4 280 4

1
1
l
l
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Anexa 11
DESAPALANCADO

CONCEPTO Ago 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 52.740 55.377 58.146 61.053 64.106
EGRESOS
Costos 25.701 25.780 25.942 26.112 26.292
Gastos generales 17.262 17.262 17.262 17.262 17.262
Depreciaciones 3.432 3.432 3.432 2.805 2.805
Amortizaciones

15% Trabajadores 1.294 1.684 2.189 2.620
UAT 5.155 7.330 9.545 12.404 14.847
25% Impuesto a la renta 1.289 1.832 2.386 3.101 3.712
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CONCEPTO Ao 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 52.740 56.959 61.516 66.437 71.752
RN
EGRESOS ] |

Costos 25.701 25.456 25.625 25.803 25.990
Gastos generales 17.262 17.262 17.262 17.262 17.262
Depreciaciones 3.432 3.432 3.432 2.805 2.805
Amortizaciones 280 280 280 280 280

15% Trabajadores 910 1.579 2.238 3.043 3.812
UAT 5.155 8.950 12.680 17.244 21.602
25% Impuesto a la renta 1.289 2.238 3.170 4.311 5.401

I .
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CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas

52.740 54.322 55.952 57.630 59.359

EGRESOS
Costos

25.701 25.471 25.634 25.806 25.986
Gastos
generales 17.262 17.262 17.262 17.262 17.262
Depreciaciones

3.432 3.432 3.432 2.805 2.805
Amortizaciones

280 280 280 280 280

15%

Trabajadores 910  1.182  1.402 1.722 1954
UAT 5155 6.696  7.942 9.756  11.072

25% Impuesto a

la renta 1.289 1.674  1.986 2.439 2.768

e e e el e
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APALANCADO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas

52.740 55.377 58.146 61.053 64.106

EGRESOS
Costos

25.701 25.780 25.942 26.112 26.292
Gastos
generales 17.262 17.262 17.262 17.262 17.262
Intereses

2.021 1.699 1.341 942 497
Depreciaciones

3.432 3.432 3.432 2.805 2.805
Amortizaciones

280 280 280 280 280

15%

Trabajadores

607 1.039 1.483 2.048 2.546

UTILIDAD
ANTES

IMPUESTOS 3.437 5885 8405 11.604 14.425

25% Impuesto a

la renta 859 1471 2101 2901  3.606
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas

52.740 56.959 61516 66.437 71.752

EGRESOS
Costos

25.701 25.456 25.625 25.803 25.990
Gastos
generales 17.262 17.262 17.262 17.262 17.262
Intereses

2.021 1.699 1.341 942 497
Depreciaciones

3.432 3.432 3.432 2.805 2.805
Amortizaciones

280 280 280 280 280

15%

Trabajadores

607 1.325 2.036 2.902 3.738

UTILIDAD
ANTES

IMPUESTOS 3.437 7.506 11.540 16.443 21.180

25% Impuesto a

la renta 1.876 2.885 4111  5.295



| CONCEPTO

155

|INGRESOS

‘ Ventas

52.740 54.322 55.952

57.630 59.359

EGRESOS
Costos

25.701 25.471 25.634 25.806 25.986
Gastos
generales 17.262 17.262 17.262 17.262 17.262
Intereses

2.021 1.699 1.341 942 497
Depreciaciones

3.432 3.432 3.432 2.805 2.805
Amortizaciones

280 280 280 280 280

Trabajadores 607 927 1.200 1580  1.879
UTILIDAD

ANTES

IMPUESTOS 3437 5251 6.802 8.955 10.650
25% Impuesto a

la renta 859  1.313 1.701 2.239  2.663

STHORONETR L e aww sz emo vem



Anexo 12

Activos
Corrientes
Caja/Bancos
Ventas

Intangibles

Activos fijos

Construcciones

Vehiculos
Maquinaria
Muebles y
equipos de
oficina
Depreciacion

Amortizacion

Total Activos

Pasivos

Gastos
generales
anuales
Proveedores

Salarios
Otros gastos
Trabajadores
(15%)

Impuesto a la
renta (25%)

Hanze Automatics
Balances Proyectados Escenario Normal

Afo O Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4
5.455 5.455 5.455 5.455 5.455
52.740 55377 58.146 61.053
1.400 1.400 1.400 1.400 1.400
5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
9.500 9.500 9.500 9.500 9.500
4.610 4.610 4.610 4.610 4.610
3.320 3.320 3.320 3.320 3.320
3.432 3.432 3.432 2.805
280 280 280 280
29.285 78.314 80.951 83.720 87.254
45162 46.168 47.275 48.665
17.262 17.262 17.262 17.262
3.339 3.078 3.229 3.389
16.412 16.412 16.412 16.412
5.950 6.290 6.301 6.312
910 1.294 1.684 2.189
1.289 1.832 2.386 3.101

156

5.455

64.106

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

90.306

49.886

17.262

3.556

16.412

6.323

2.620

3.712



Patrimonio
Capital

Utilidad

Pasivos +
Patrimonio

Activos
Corrientes
Caja/Bancos
Ventas

Intangibles

Activos fijos
Construcciones

Vehiculos
Maquinaria
Muebles y
equipos de
oficina
Depreciacion

Amortizacion

Total Activos

Pasivos

Gastos
generales
anuales
Proveedores

29.285 29.285

3.866

29.285 78.314

Hanze Automatics

29.285

5.497

80.951

29.285

7.159

83.720

29.285

9.303

87.254

Balances Proyectados Escenario Optimista

Afo 1

5.455

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

29.285

Afo 1

5.455

52.740

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

78.314

45.162

17.262

3.339

Afo 2

5.455

56.959

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

82.533

46.535

17.262

3.078

Afio 3

5.455

61.516

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

87.090

48.295

17.262

3.229

Afo 4

5.455

66.437

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

92.638

50.419

17.262

3.389

157

29.285

11.135

90.306

5.455

71.752

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

97.953

52.466

17.262

3.556



Salarios

16.412 16.412 16.412 16.412
Otros gastos

5.950 5.966 5.983 6.002
Trabajadores

(15%) 910 1.579 2.238 3.043
Impuesto a la
renta (25%) 1.289 2.238 3.170 4.311
Patrimonio
Capital

29.285 29.285 29.285 29.285 29.285
Utilidad

- 3.866 6.713 9.510 12.933
Pasivos +
Patrimonio 29.285 78.314 82.533 87.090 92.638

Hanze Automatics

Balances Proyectados Escenario Pesimista
Afo0 Afo1l Afo 2 Afio 3 Afo 4
Activos Corrientes

Caja/Bancos
5.455 5.455 5.455 5.455 5.455
Venta
52.740 54.322 55.952 57.630
Intangibles

1.400 1.400 1.400 1.400 1.400

Activos fijos

Construcciones
5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Vehiculos
9.500 9.500 9.500 9.500 9.500
Maquinaria
4.610 4.610 4.610 4.610 4.610
Muebles y equipos
de oficina 3.320 3.320 3.320 3.320 3.320
Depreciacion
3.432 3.432 3.432 2.805
Amortizacion
280 280 280 280

158

16.412

6.022

3.812

5.401

29.285

16.202

97.953

5.455

59.359

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280



Total Activos

29.285 78.314
Pasivos
45.162
Gastos generales
anuales 17.262
Proveedores
3.339
Salarios
16.412
Otros gastos
5.950
Trabajadores (15%)
910
Impuesto a la renta
(25%) 1.289
Patrimonio
Capital
29.285 29.285
Utilidad
- 3.866
Pasivos +
Patrimonio 29.285 78.314

Hanze Automatics

79.896

45.589

17.262

3.078

16.412

5.981

1.182

1.674

29.285

5.022

79.896

81.526

46.284

17.262

3.229

16.412

5.993

1.402

1.986

29.285

5.957

81.526

83.831

47.229

17.262

3.389

16.412

6.005

1.722

2.439

29.285

7.317

83.831

Balances Proyectados Escenario Apalancado Normal

Ano 0 Afo 1
Activos
Corrientes
Efectivo

5.455 5.455
Ventas
52.740

Intangibles

1.400 1.400

Activos fijos
Construcciones

5.000 5.000
Vehiculos

9.500 9.500
Maquinaria

Afo 2

5.455

55.377

1.400

5.000

9.500

Afo 3

5.455

58.146

1.400

5.000

9.500

Ao 4

5.455

61.053

1.400

5.000

9.500

159

85.560

47.970

17.262

3.556

16.412

6.017

1.954

2.768

29.285

8.304

85.560

ARno 5

5.455

64.106

1.400

5.000

9.500



4.610
Muebles y
equipos de
oficina 3.320
Depreciacion

Amortizacion

Amortizaciéon
de capital
Total Activos
29.285

Pasivos

Gastos
generales
anuales
Proveedores

Salarios

Préstamo
17.571
Interés

Otros gastos

Trabajadores
(15%)
Impuesto a la
renta (25%)

Patrimonio
Capital

11.714
Utilidad

Pasivos +
Patrimonio 29.285

4.610

3.320

3.432

280

2.794

75.520

59.762

17.262

3.339

16.412

14.778

2.021

5.950

607

859

11.714

2.578

75.520

4.610

3.320

3.432

280

3.115

77.836

56.404

17.262

3.078

16.412

11.663

1.699

6.290

1.039

1.471

11.714

4.414

77.836

4.610

3.320

3.432

280

3.473

80.247

52.736

17.262

3.229

16.412

8.190

1.341

6.301

1.483

2.101

11.714

6.304

80.247

4.610

3.320

2.805

280

3.872

83.381

48.634

17.262

3.389

16.412

4.318

942

6.312

2.048

2.901

11.714

8.703

83.381

160

4.610

3.320

2.805

280

4.318

85.989

44.050

17.262

3.556

16.412

497

6.323

2.546

3.606

11.714

10.819

85.989



Hanze Automatics

Balances Proyectados Escenario Apalancado Optimista

Ao O

Activos
Corrientes
Efectivo
5.455
Ventas

Intangibles
1.400

Activos fijos
Construccione
s 5.000
Vehiculos

9.500
Maquinaria

4.610
Muebles y
equipos de
oficina 3.320
Depreciacion

Amortizacion
Amortizacion
de capital
Total Activos
29.285
Pasivos
Gastos
generales
anuales
Proveedores
Salarios
Prestamo
17.571
Interes

Otros gastos

Trabajadores

Afo 1

5.455

52.740

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

2.794

75.520

59.762

17.262

3.339

16.412

14.778

2.021

5.950

ARo 2

5.455

56.959

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

3.115

79.418

56.080

17.262

3.078

16.412

11.663

1.699

5.966

Afio 3

5.455

61.516

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

3.473

83.617

52.418

17.262

3.229

16.412

8.190

1.341

5.983

Afio 4

5.455

66.437

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

3.872

88.765

48.325

17.262

3.389

16.412

4.318

942

6.002

161

5.455

71.752

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

4.318

93.635

43.749

17.262

3.556

16.412

497

6.022



(15%)
Impuesto a la
renta (25%)

Patrimonio
Capital

11.714
Utilidad

Pasivos +
Patrimonio 29.285

607

859

11.714

2.578

75.520

Hanze Automatics

1.325

1.876

11.714

5.629

79.418

2.036

2.885

11.714

8.655

83.617

2.902

4111

11.714

12.333

88.765

Balances Proyectados Escenario Apalancado Pesimista

Afio O

Activos
Corrientes
Efectivo

5.455
Ventas
Intangibles

1.400
Activos fijos
Construcciones

5.000
Vehiculos

9.500
Maquinaria

4,610
Muebles y
equipos de
oficina 3.320
Depreciacion

Amortizacion

Amortizacion de
capital
Total Activos
29.285

Anfo 1

5.455

52.740

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

2.794

75.520

ARo 2

5.455

54.322

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

3.115

76.781

Afio 3

5.455

55.952

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

3.432

280

3.473

78.053

Afio 4

5.455

57.630

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

3.872

79.958

162

3.738

5.295

11.714

15.885

93.635

5.455

59.359

1.400

5.000

9.500

4.610

3.320

2.805

280

4.318

81.242



Pasivos

Gastos
generales
anuales
Proveedores

Salarios

Préstamo
17.571
Interés

Otros gastos

Trabajadores
(15%)
Impuesto a la
renta (25%)

Patrimonio
Capital

11.714
Utilidad

Pasivos +
Patrimonio 29.285

59.762

17.262

3.339

16.412

14.778

2.021

5.950

607

859

11.714

2.578

75.520

56.095

17.262

3.078

16.412

11.663

1.699

5.981

927

1.313

11.714

3.939

76.781

52.428

17.262

3.229

16.412

8.190

1.341

5.993

1.200

1.701

11.714

5.102

78.053

48.328

17.262

3.389

16.412

4.318

942

6.005

1.580

2.239

11.714

6.716

79.958

163

43.745

17.262

3.556

16.412

497

6.017

1.879

2.663

11.714

7.988

81.242



Anexo 13
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364

22

8.008

264

55

14.514

227

75

17.062

382

22

8.408

47.991

25.701

17.262

3.432

280

46.675

382

22

8.408

277

55

15.240

239

75

17.915

401

22

8.828

50.391

25.780

17.262

3.432

280

46.754

401

22

8.828

201

55

16.002

251

75

18.811

421

22

9.270

52.910

25.942

17.262

3.432

280

46.916

421

22

9.270

305

55

16.802

263

75

19.751

442

22

9.733

55.556

26.112

17.262

2.805

280

46.460

442

22

9NS3

321

55

17.642

277

75

20.739

465

22

10.220

58.334

26.292

17.262

2.805

280

46.639



1.316  3.637
197 546
1.119  3.092
280 773
839  2.319
(23.830)
(5.455)
3432 3432
280 280

(29.285) 4551  6.030

15,51%
$0
15,51%

5.994

899

5.095

1.274

3.821

3.432

280

7.533

9.096

1.364

7.732

1.933

5.799

2.805

280

8.884

165

11.695

1.754

9.941

2.485

7.455

2.805

280

11.980

22.521
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400

20

7.894

290

49

14.307

250

67

16.819

420

20

8.288

47.308

25.701

17.262

3.432

280

46.675

420

20

8.288

307

49

15.166

265

67

17.828

445

20

8.786

50.067

25.780

17.262

3.432

280

46.754

441

20

8.703

326

49

16.076

281

67

18.898

472

20

9.313

52.988

25.942

17.262

3.432

280

46.916

463

20

9.138

345

49

17.040

298

67

20.031

500

20

9.871

56.081

26.112

17.262

2.805

280

46.460

166

“

486

20

9.595

366

49

18.062

316

67

21.233

530

20

10.464

59.354

26.292

17.262

2.805

280

46.639
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3.314

497

2.817

704

2.112

3.432

280

5.824

6.072

911

5.162

1.290

3.871

3.432

280

7.583

9.621

1.443

8.178

2.044

6.133

2.805

280

9.218

167

12.715

1.907

10.808

2.702

8.106

2.805

280

11.980

23.171
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