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RESUMEN

Del total de hibridos vendidos en América Latina por la marca Toyota que vende el
70% de autos hibridos en el mundo, el 65% fue comercializado en Ecuador. (Orozco,
2016). Debido a que el Ecuador es el pais que méas autos hibridos tiene en
Latinoamérica se ha encontrado la oportunidad de producir las baterias para estos
autos y al existir escases de estas baterias en el pais se ha desarrollado la posibilidad
de construir una fabrica.

La industria a la que corresponde el negocio es la industria automotriz, en la cual la
competencia son todos los concesionarios de vehiculos ya que ofrecen baterias
eléctricas para la importacion, por otra parte en la industria de baterias se tiene como
competencia a marcas como Mac, baterias Ecuador, Bosch, Motorex y LTH.

La industria se encuentra creciendo en un 24% y el entorno politico ha brindado
facilidades de adquisicién para estos vehiculos, los cuales estan exentos de aranceles
al igual que los autos eléctricos.

Gracias a la investigacion de mercados se encontrd que los clientes estarian
dispuestos a comprar una bateria para un auto hibrido que sea producida en el
Ecuador que esté caracterizada con: un precio accesible, calidad, durabilidad vy
sobretodo disponibilidad inmediata.

El mercado objetivo es la ciudad de Quito por tener la mayor cantidad de esta clase de
vehiculos, obteniendo un mercado objetivo de 5849 vehiculos hibridos. El producto se
caracteriza por un precio menor al de la competencia. Se utilizara como intermediarios
los concesionarios. El medio publicitario seran las redes sociales y la radio.

Mediante el plan financiero se obtuvo que la inversién inicial del proyecto sea de
$548.669,55 USD doélares, para lo cual se solicitara una préstamo del 70% del valor de
la inversion. La empresa obtendra utilidades desde el primer afio, el indice financiero
de liquidez es positivo con tendencia a crecer durante la linea de tiempo, el margen de
ganancia se incrementara paulatinamente, la deuda de la empresa con respecto a sus
activos ira disminuyendo, de esta manera el posicionamiento de la empresa
dependera de sus clientes.



vii
ABSTRACT

The total of hybrids cars sold in Latin America by the Toyota brand that sells 70% of
hybrid cars in the world and 65% was traded in Ecuador (Orozco, 2016). Due to the
fact that Ecuador has the biggest percentage of hybrid cars in Latin America, a
possibility to produce batteries for these cars has been found. Given that these
batteries are hard to find in Ecuador, the possibility to build a factory is how an open
thought.

This business belongs to the automotive industry, in which all car dealers are
competition because they offer electric batteries for import. On the other hand, battery
industry has as competition brands like Mac, Ecuador batteries, Bosch, Motorex and
LTH.

The industry is growing by 24% and the political environment has provided acquisition
facilities for these vehicles which are exempt from tariffs such as other electric cars.

Through market research we found that customers would be willing to buy a battery
produced in Ecuador for hybrid cars, these batteries will be characterized by an
affordable price, quality, durability and especially imnmediate availability.

The target market is Quito’s city for having the largest amount of this kind of vehicles,
getting a target market of 5849 hybrid vehicles. The product is characterized by a lower
price than the competition. Concessionaires will be used as intermediaries. Advertising
will be done through social networks and radio ads.

Through the financial plan it was shown that the initial investment of the project is $
548,669.55 USD dollars, for which a loan of 70% of the value of the investment will be
required. The company will profit from the first year, the financial liquidity ratio it has a
positive tendency to grow during the timeline. The company will get profits from the first
year, the financial liquidity ratio is has a positive tendency to grow during the timeline,
the profit margin will gradually increase, the debt of the company with respect to its
assets will decrease, so the positioning of the company depends on its customers.
Profit margin will gradually increase; the debt of the company with respect to its assets
will decrease, so the positioning of the company depends on its customers.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1 Justificacion del trabajo

Desde el 2010 la venta de autos hibridos ha tenido un crecimiento notable, obteniendo
un total de 9828 autos hasta el 2014. La exoneracion de aranceles de estos autos ha
provocado que las personas en el Ecuador prefieran comprar un auto de este tipo que
uno a gasolina. Segun la AEADE (2014) las ventas del 2014 con respecto al 2013
tuvieron un crecimiento del 51%.

Las personas compran estos autos porque tiene un significativo ahorro en el
combustible lo que se traslada a tener un ahorro en su economia, de igual manera
estos autos son amigables con el medio ambiente pero el problema que tienen los
usuarios es cuando termina la vida util de la bateria eléctrica la cual tiene un costo de
compra muy elevado y no se la encuentra facilmente en el pais. Esta bateria tarda
algunos meses en llegar por que tiene que ser importada, por lo cual el tiempo de
espera de los usuarios es muy extenso. Por este motivo, existe una gran oportunidad
de ingresar al mercado con baterias para los autos hibridos brindando un producto de
calidad, con un precio accesible y con disponibilidad inmediata.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Elaborar un proyecto que permita conocer la viabilidad de la produccion y
comercializacién de baterias para autos hibridos en la ciudad de Quito

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

e Desarrollar un andlisis del entorno externo.

e Realizar una investigacion de mercados que nos permita identificar el
segmento de mercado, precio y centralizacion de clientes.

e Determinar la oportunidad del Negocio mediante un andlisis interno, externo y
de clientes.

e Elaborar un plan de marketing para satisfacer las necesidades del cliente y
generar estrategias de posicionamiento de la marca.

e Determinar la estructura organizacional de la empresa.

¢ Realizar una evaluacion financiera, para establecer la viabilidad del proyecto.



2. CAPITULO II;: ANALISIS ENTORNOS
2.1 Andlisis del entorno externo

El proyecto pertenece a la Industria Automotriz segun la clasificacion industrial
internacional uniforme (CIIU4), el producto se encuentra en la industria manufacturera
en la seccion C literal 293, fabricacion de partes, piezas y accesorios para vehiculos
automotores.

2.1.1 Entorno externo
2.1.1.1 Politico

El presidente Rafael Correa cumple 9 afios de gobierno en el 2016, con una
estabilidad politica con fluctuaciones, con problemas en la baja del precio del petréleo,
alza de impuestos, nuevos aranceles en las importaciones y disminuciones de cupos
para los concesionarios.

La disminucion en los cupos de importacion ha generado escases en los vehiculos
nuevos, por lo tanto el precio de los mismos ha tenido un alza, influyendo en la
economia de las personas que no tienen el presupuesto para comprar un auto nuevo.

Por otra parte segun el Comex (2015) las regulaciones arancelarias que tiene un auto
hibrido son de 0% vehiculos de 0 a 2000 cc, 10% vehiculos de 2001 cc a 3000 cc,
20% vehiculos de 3001 a 4000 cc y 35% si es mayor a 4000 cc.

El mercado de los autos hibridos ha sido del agrado de este gobierno, ya que este tipo
de auto ademas de los autos eléctricos no necesita pagar aranceles, contaminan y
consumen menos que los autos a gasolina, por lo que comienza una nueva era con
autos ahorradores y amigables con el medio ambiente.

2.1.1.2 Econbémico

120.000.000
100.000.000
80.000.000
60.000.000
40.000.000
20.000.000
0

2010 2011 2012 2013 2014 2015
‘i PIB Industria| 8.601.697 | 9.670.447 |10.739.728|11.796.755|13.503.773|13.667.661
‘EPIB Ecuador |69.555.367|79.276.664|87.924.544|94.776.170/100.917.37|100.871.77

Figura 1. PIB en miles de ddlares.
Adaptado de Banco central del Ecuador, 2015.

En la figura 1, se puede ver que el PIB de la industria es un reflejo del PIB del Ecuador
en el cual los Ultimos afios ha tenido un crecimiento sostenible a diferencia del afio
2015 en el cual el crecimiento fue casi nulo, sin embargo la industria automotriz tiene
tendencia positiva y ocupa un 13% del PIB total en el 2015.



Tabla 1.0Oferta total de vehiculos.

Oferta Tipo de Vehiculo Total 2014 Total 2015
Produccion Automoviles 42024 33794
Camionetas 19257 14505
Camperos 1008 552
Furgonetas 200 0
Chasis Camionetas 200 75
Total 62689 48926
Importaciones | Hibridos Automéviles 773 1012

Tomado de CINAE, Boletin Diciembre, 2015. Nota: Oferta de automéviles e importaciones de
autos hibridos entre el 2014 y 2015.

Analizando detalladamente el cuadro se ve que las importaciones de los autos hibridos
han crecido notablemente, han pasado de importar 773 autos en el 2014 a importar
1012 autos en el 2015, teniendo un crecimiento del 24%. Por otra parte, analizando las
ventas de los autos hibridos en Pichincha segun la AEADE (2014) en el afio 2013 se
vendieron 245 autos hibridos, mientras que en el 2014 se vendieron 514 autos,
observando un crecimiento notable de este mercado.

Tabla 2. Inflaciéon

Diciembre 31 | Diciembre 31 Enero 31 Febrero 29 Marzo 31
2014 2015 2016 2016 2016
3.56% 3.38% 3.09% 2.60% 2.32%

Tomado de Banco Central del Ecuador, Inflacion Anual, 2016.

Se puede ver qué el Ecuador cuenta con una inflacion sostenible lo cual hace llamativo
a la inversion ya que no existen variaciones considerables en el precio de bienes y
servicios, situandose en 2,32% en el mes de marzo.

2.1.1.3 Social

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2015), dentro de la actividad
econdmica de comercio al por mayor y al por menor, reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas, se observa que existe un total de 55.155
establecimientos que ofrecen empleo a 144.788 personas. Es asi como la industria
automotriz brinda varios puestos de trabajo e influye notablemente en la economia
nacional y en la economia de las personas de manera directa e indirecta.

Dentro de las variables demogréficas las personas que poseen un auto hibrido y tienen
la posibilidad de comprar la bateria son hombres y mujeres de la ciudad de quito que
tienen un nivel de ingresos medio alto y alto, con edades desde los 25 afios hasta los
60 afios. En lo ambiental las personas estan en busca de nuevas opciones que sean
amigables con el medio ambiente y de esta manera prefieren comprar un auto hibrido
0 eléctrico. Por otra parte la geografia del Ecuador ha permitido potenciar este tipo de
vehiculos ya que fueron hechos para manejarlos a nivel del mar y en Ecuador han
tenido buena respuesta en cada ciudad.



2.1.1.4 Tecnoldgico

De acuerdo con la Camara de la Industria Automotriz (2015), esta industria ha influido
de gran manera para la fabricacién de tecnologia en el Ecuador, ya que el desarrollo
de las autopartes necesita una investigacion previa con la materia prima, materiales y
componentes para lo cual se necesita una constante actualizacién tecnolégica al igual
gue la innovacion de los equipos. De esta manera, varias empresas tienen el respaldo
tecnoldgico internacional para que puedan fabricar localmente los productos que
ayuden en la industria automotriz y asi brindar un aporte en el desarrollo tecnol6gico
del pais. Por otra parte existen equipos tecnolégicos que no se pueden adquirir en el
pais como son los scanner para el andlisis de una bateria eléctrica.

Conclusiones del Entorno externo

El pais no cuenta con una estabilidad politica en la industria automotriz, debido a los
cambios constantes que el gobierno impone. Por otra parte el mercado de autos
hibridos y eléctricos tiene estabilidad ya que siempre se han mantenido exentos de
aranceles y esto ayuda a que se puedan ofrecer autos a un precio ajustable a la
economia de las personas, de esta manera el negocio se puede desarrollar.

El incremento en las ventas de autos se ven reflejadas en el aumento del PIB de la
industria la cual tiene crecimiento positivo, esto ayuda a que la empresa tenga
expectativas de inversion al igual que la inflacion del pais es sostenible y ayuda a
conocer gue no existen cambios drasticos en los precios de los bienes. El mercado de
autos hibridos esta creciendo en un 24%, haciendo de esta industria con estabilidad
econdmica y con un enfoque llamativo para los siguientes afios.

La industria automotriz en la parte social se ha dedicado a brindar nuevas
oportunidades de trabajo a las personas con las baterias se esta ofreciendo una
opcién mas ecolbgica para el medio ambiente, se debe tomar en cuenta las variables
demograficas para llegar al cliente adecuado.

Para concluir el Ecuador no cuenta con la tecnologia necesaria para la fabricacion de
la bateria, pero la mayor parte de equipos si se puede conseguir en el mercado, las
grandes ensambladoras han ayudado a que mucha de la tecnologia inexistente en el
pais ya se construyan localmente.

2.1.2 Analisis de la industria (Porter)

Figura 2. 5 Fuerzas de Porter.
Adaptado de Hitt, Porter v Black, 2006.




2.1.2.1 Nuevos Participantes (Barreras de Entrada), (Medio)

“Es el grado de dificultad o de facilidad con el que las empresas entran en una
industria” (Hitt, Porter y Black, 2006, pag.93).

Debido a la situacion econdémica del pais se tiene un nivel medio para la entrada de
nuevos participantes, en la industria de baterias se tiene una barrera de entrada al
necesitar una inversién elevada para poder cubrir el costo de la tecnologia y de la
materia prima. La otra barrera de entrada son aquellas empresas que ya se
encuentran posicionadas como son Mac, baterias Ecuador, Bosch, Motorex y LTH las
cuales tiene una cartera de clientes ya posicionados y son una competencia a
considerar, aun asi la competencia en baterias eléctricas es casi nula ya que los
concesionarios solo importan las baterias cuando un cliente lo pide.

2.1.2.2 Amenazas de los Sustitutos (Y complementos), (Bajo)

“Los sustitutos se enfocan en el grado en que las alternativas de productos o servicios
pueden remplazar a los bienes y servicios existentes.” (Hitt, 2006, pag.94).

En la industria de las baterias existen varias opciones que el cliente puede elegir al
momento de comprar, en el Ecuador se tiene 5 marcas que son preferenciales para los
consumidores, pero al enfocarse en la bateria eléctrica solo tiene amenaza de
complementos ya que no existe sustituto de la bateria eléctrica, un auto hibrido
necesita de una bateria a combustiéon y otra eléctrica para poder funcionar.

Teniendo en cuenta el desarrollo continuo de la tecnologia, los sustitutos de la
industria se mantienen en crecimiento y cada vez nacen nuevas marcas con mejores
caracteristicas.

2.1.2.3 Poder de negociaciéon de los compradores, (Bajo)

“Los clientes pueden inclinar la balanza de negociacion a su favor cuando existen en el
mercado productos sustitutos, exigen calidad, un servicio superior y precios bajos.”
(Aguilar, 2003, pag.5).

Es muy dificil que los compradores puedan negociar en la industria de baterias
automotriz, debido a que los precios son fijos y al existir mucha demanda, los clientes
tienen que pagar los precios fijados por los concesionarios. De igual manera la
competencia maneja precios similares por lo que los precios son parecidos en todas
las marcas.

2.1.2.4 Poder de negociacion de los proveedores, (Media)

“El poder de negociacion de los proveedores en una industria puede ser fuerte o débil
dependiendo de las condiciones del mercado en la industria del proveedor y la
importancia del producto que ofrece.” (Aguilar, 2003, pag.5).

Todo dependera del producto que se necesite, porque existen productos que son
producidos en el Ecuador y se puede adquirir un poder para negociar. También
dependera de la cantidad a demandar y del proveedor con el que se esté tratando.



Por otra parte existen insumos que son escasos en el pais, por lo tanto el poder de
negociacion sera débil y se debera acoplar al precio que el proveedor pide.

Para el sector de las baterias eléctricas, se tiene que negociar con empresas
internacionales los cuales proveeran los insumos que no se pueden producir en el
Ecuador, como lo es el Niguel Metal.

2.1.2.5 Intensidad de la rivalidad, (Bajo)

“Esta fuerza consiste en alcanzar una posicién de privilegio y la preferencia del cliente
entre las empresas rivales” (Aguilar, 2003, pag.3).

La rivalidad que existe en este sector es baja, las empresas no tienen una publicidad
agresiva, las propagandas que realizan las diferentes marcas de baterias solo dan a
conocer la marca al cliente mas no existe una guerra de precios.

Las compafias tienen una rivalidad y es con respecto a las caracteristicas de las
baterias, las cuales se diferencian por su potencia, seguridad, ciclo de vida y garantia,
todo esto para mantener la imagen de las empresas y que el cliente se sienta
identificado con alguna marca especifica.

Conclusiones de Porter

Para poder entrar a la industria de baterias es necesario tener un capital alto debido a
gue la inversion tecnoldgica y de materia prima es muy grande y costosa. Por otra
parte, esto ayuda para confirmar que existe poca competencia en el mercado.

Existe amenaza de productos complementarios mas no de productos sustitutos,
debido a esto se ha considerado con un nivel bajo y la empresa no tiene que
preocuparse por lo que pueda hacer la competencia.

El poder de negociacion de los compradores se ha clasificado con un nivel bajo por el
motivo que los consumidores no pueden negociar, teniendo como conclusion que el
precio que pongamos al producto serd el precio de venta, sin tener opcion a
descuentos al corto plazo.

Se puede adquirir materia prima con descuento, ya que los proveedores negocian
dependiendo del volumen de producto a demandar y se ha clasificado con un nivel
intermedio porque dependera del insumo que se desea adquirir.

Para finalizar, existe un bajo nivel de rivalidad en esta industria, ya que se realiza poca
publicidad y no existe una guerra de precios, lo cual beneficia a las baterias eléctricas,
de esta manera la empresa puede tener una publicidad exhaustiva para lograr
penetrar el mercado.

Como conclusién de la matriz EFE se obtuvo un promedio de 2.87, esto da a conocer
gue la empresa aprovechara de manera eficiente las oportunidades y que reaccionara
de la mejor manera a las amenazas existentes, minimizando los efectos que puedan
surgir.



3. CAPITULO Ill: ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacion Cualitativa

“La investigacion cualitativa evita la cuantificacion. Los investigadores cualitativos
hacen registros narrativos de los fenbmenos que son estudiados mediante técnicas
como la observacion participante y las entrevistas no estructuradas.” (Pita y Pértegas,
2002)

3.1.1 Entrevista con Expertos

“Es un dialogo que se establece entre dos personas en el que una de ellas propone
una serie de preguntas a la otra a partir de un guion previo.” (An6nimo, s.f)

Perfil del Experto Primera Entrevista
Ing. Ivan Yanez, Ingeniero Automotriz, Docente Universidad Técnica Equinoccial
Resultados

El experto dio a conocer su punto de vista acerca de como ve al mercado automotriz,
en el cual piensa que esta en constante crecimiento. Estas baterias eléctricas son una
nueva alternativa para los medios de transporte. Un auto eléctrico o hibrido es mas
eficiente que un auto a combustidon, a mas de ser ecolégico es mucho mas eficiente.
La tecnologia es un factor que necesita ser manejado por especialistas en autos
hibridos, pero lo importante es que existen programas de capacitacion en el Ecuador.
La bateria esta compuesta de Niquel Metal la cual se importaria desde Bolivia o
Colombia que son paises exportadores de este metal, 0 se podria comprar una
franquicia para obtener la materia prima. Otro nicho de mercado a tomar en cuenta
puede ser la reparacién de las baterias para brindar mantenimiento a los clientes. Los
elementos quimicos necesarios para fabricar la bateria eléctrica se los puede
encontrar en el Ecuador.

Conclusiones

Con esta entrevista se pudo concluir que estas baterias en un futuro podrian ser una
opcion en los medios de transporte por lo que nuestro mercado aumentaria.

El principal compuesto de la bateria de un auto hibrido es el Niquel Metal, que se lo
podria importar de paises vecinos como Colombia y Bolivia con los cuales el Ecuador
mantiene tratados de libre comercio.

Existen especialistas en baterias de autos hibridos con los cuales se podria contar
para capacitar al personal o para manejar la maquinaria al inicio de la industria. Otro
nicho de mercado a considerar es la reparacién de las baterias al igual que el
mantenimiento para alargar el tiempo de vida util de las mismas para los autos
hibridos.

Perfil del Experto Segunda Entrevista

Ing. Raul Hidrobo, Gerente Técnico Mecénica Express



Resultados

El gerente técnico dio a conocer que Mecanica Express se encarga de investigar los
sistemas hibridos y brindar capacitaciones. Su punto de vista a cerca de estos autos
fue que un auto hibrido es una buena alternativa para los clientes. Las nuevas
tecnologias han permitido que tengan mas autonomia, que el freno regenerativo se
mejore, que se utilice de manera mas Optima los elementos y que tengan mas
potencia, ya que todas las marcas de autos tienen un hibrido. Recomendé usar un
auto hibrido antes que uno a gasolina, un auto que contamina menos y ahorra
combustible.

En la entrevista el experto ayudd con algunos precios del mercado de baterias como la
de un Toyota Prius que esta dentro de los $4.000 y $5.000, la de un Toyota Highlander
entre $7.000 y $8.000, Hyundai sonata hibrido alrededor de $12.500 y las mas caras
son de la Ford Escape que cuesta $20.000. La duracion de una bateria tiene un
aproximado de 4 a 5 afos, pero hay que tomar en cuenta que la fabricacion de las
baterias fue hecha para manejar al nivel del mar.

Los concesionarios no son una competencia considerable. Mecanica Express maneja
8 clientes mensuales por problemas en las baterias de los autos hibridos. Para el
ingeniero es viable la produccion de baterias para autos hibridos, pero deberia existir
un estudio profundo en la parte técnica. Ecuador es un pais que mas autos hibridos
tiene en Latinoamérica, por la exoneracion de impuestos y a los fabricantes les
interesaba que ingresen estos autos por la geografia del pais.

Conclusiones

Se pudo concluir qué los autos hibridos estan en auge y cada dia esta creciendo el
mercado automotriz, tanto asi que el experto aseguré que el Ecuador es el pais que
mayor cantidad de autos hibridos tiene con respecto a Latino América. Con respecto a
los precios nos dimos cuenta que se manejan precios muy elevados con los cuales se
puede lograr penetrar al mercado con precios ajustables a la economia de los clientes,
esta mecanica maneja 8 clientes mensuales, lo que nos brinda un aproximado de
cuantas baterias se podrian cambiar en un mes. El experto aseguro que no existen
proveedores de baterias eléctricas en el pais, por lo que NiBa seria la empresa
pionera en este mercado.

La durabilidad de estas baterias estdn hechas para manejar al nivel del mar, en Quito
al estar sobre el nivel del mar las baterias tienen un tiempo de duracion menor por lo
gue el cambio o la reparacion seria mas seguido. El negocio de produccion de baterias
para autos hibridos en la ciudad de Quito es viable para el Ingeniero Raul Hidrobo, al
considerar que existe un buen mercado al que se puede llegar y la escasez de este
producto generaria expectativas en los clientes.

3.1.2 Grupo de Enfoque

“‘Es una técnica de exploracion donde se reune un pequefio numero de personas
guiadas por un moderador que facilita las discusiones.” (Gerza, 2012)



Metodologia

El modelo del siguiente informe se tomé bajo las caracteristicas descritas en la guia
del moderador para las sesiones de entrevistas en grupos de enfoque. (Hair, Bush y
Ortinau, 2010)

El grupo focal se realiz6 para conocer las opiniones de clientes, al igual que se pudo
conocer los gustos y preferencias que esperan las personas de las baterias para autos
hibridos. Se desarroll6 el grupo de enfoque a las 20h00 del 12 de enero del 2016 en el
salén de eventos del conjunto residencial Portal del Bosque, ubicado en la Av. Carvajal
y Brasil, para la seleccién de los participantes se buscaron personas que tengan un
auto hibrido o eléctrico. Se conté con 6 personas dentro de las cuales estuvo la
presencia de la asesora de la vice alcaldesa del municipio de Quito.

Resultados

Los participantes compran lo que estan buscando y no se dejan guiar por la marca, el
precio tiene que ajustarse a su economia. La importacion de la bateria para el auto
hibrido es un. Al momento de comprar el auto si influye el costo del vehiculo y su
impacto ambiental. Un auto hibrido es favorable por el significante ahorro de
combustible. Segun la vice alcaldesa del municipio de Quito se podria incentivar a las
personas a comprar autos hibridos con la reduccion del pago de la matricula. Lo que
los participantes buscan es un buen servicio al cliente y que tenga garantia, se prefiere
el producto nacional mientras cumpla con las normas de calidad y tenga un precio
accesible.

Al cambiar la bateria del auto hibrido el precio fue muy alto y el tiempo de importacion
fue de 3 meses, eso generd molestia ya que las concesionarias no dan un tiempo
exacto de cuanto se demora en llegar el producto. Ellos estarian dispuestos a comprar
una bateria para su auto hibrido producida en el Ecuador, mientras cumpla con las
normas de calidad esperadas.

Conclusiones

La bateria que se producird tiene que cumplir con normas de calidad, al igual que el
precio tiene que ser ajustable a su presupuesto, de igual manera al ingresar al
mercado tendra que ofrecer una buena publicidad en la cual se exponga el
desempefio y la durabilidad del producto. Los clientes son conscientes que se tomara
un riesgo al comprar una marca nueva, pero si el producto tiene un buen desempefio
volveran a comprar y generaran buenos comentarios a las persona acerca de la
bateria. Es importante que las baterias siempre se encuentren en stock ya qué los
clientes buscan un producto que esté disponible y no esperar meses a la importacion
de una bateria. EI municipio podria incentivar a que compren autos hibridos con la
disminucion en el pago de la matricula y asi se puede tener un mercado de autos
hibridos mas amplio.

3.2 Investigacion Cuantitativa

“La investigacién cuantitativa es aquella en la que se recogen y analizan datos
cuantitativos sobre variables.” (Pita y Pértegas, 2002)
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Encuestas

Se desarrollaron 100 encuestas, especificamente a hombres y mujeres con ingresos
medios altos y altos, en edades entre 25y 60 afios que disponian de un auto hibrido o
eléctrico en la ciudad de Quito.

Resultados
Bateria producida en el Ecuador Precio
4 $3800 - $4000
Esl 54000 - $4300
ENO 1$4300 - $4600
54600 - $6000
Figura 4. Baterias producidas Figura 3. Precio.

El 76% de las personas encuestadas estarian dispuestas a comprar una bateria
eléctrica producida en el Ecuador. En la figura 3 se puede ver que las personas
encuestadas estarian dispuestas a pagar un precio entre $3800 y $4000 délares.

Caracteristicas Cambio de Bateria
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dinero combustible técnico carga
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Figura 6. Caracteristicas Figura 5. Cambio de bateria

Las principales caracteristicas que el cliente busca son que tenga un ahorro de dinero
y que el producto tenga garantia, segun la figura 5 mas de la mitad de personas
encuestadas no han cambiado aun su bateria eléctrica.

Conclusiones

EL 63% de personas encuestadas no han cambiado su bateria eléctrica por lo que se
tiene un buen mercado para ofrecer el producto. El precio podria variar entre $4000 y
$4300, el canal de distribucién elegido por los clientes son los concesionarios, el 57%
de personas encuestadas prefieren recibir publicidad por medio del internet y un
menor porcentaje prefiere los diarios o la television.
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4. CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripciéon de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el
andlisis interno, externo y del cliente

En los ultimos afios el sector automotriz ha tenido un crecimiento, segun la asociacion
de empresas automotrices del Ecuador (AEADE) en el afio 2014 se tuvo un
crecimiento del 5,5% a diferencia de las ventas del 2013, en el afio 2014 se
comercializaron 120.060 vehiculos, por lo que la industria automotriz tiene un
crecimiento sostenible y notable.

Muchos de los productos relacionados con la industria automotriz como son los
repuestos para los vehiculos, han tenido un aumento en su precio debido a los
aranceles impuestos por el gobierno, de tal manera la balanza comercial registra un
déficit por la cantidad de repuestos que deben ser importados, de tal manera los
producidos localmente pueden ser competitivos al tener varios beneficios para su
produccién a menor costo.

En el mercado nacional existen 3 ensambladoras dentro del Ecuador, las cuales
producen autos y repuestos de diferentes marcas, la cuales son: AYMESA, MARESA 'y
OMNIBUS BB quienes abastecieron el 52% del consumo local, a diferencia del 2013
en el cual abastecieron el 49%. (AEADE, 2014)

La necesidad de las personas por adquirir un medio de transporte mas eficiente, esta
impulsando a la demanda de los autos hibridos, lo que es positivo para el negocio ya
gue al culminar el afio de vida util de las baterias tendran que comprar nuevas, con
esto se hace necesaria la produccion de baterias eficientes para autos hibridos o
eléctricos, de rpida carga y de larga vida, mediante la tecnologia de ion-litio. Las
previsiones de crecimiento en la produccién de autos hibridos y eléctricos hacen de
este un negocio atractivo.

La oportunidad que se ha encontrado en este proyecto tiene un nivel alto debido a la
escasez del producto en el pais. Gracias a la investigacion de mercados se dio a
conocer que una bateria toma varios meses para ser importada y los consumidores se
disgustan con esto, por lo que es una oportunidad al ofrecer un producto
inmediatamente, al igual que se puede obtener una oportunidad al ingresar con un
precio competitivo para el cliente con un producto de buena calidad y con garantia, asi
fabricando estas baterias se lograra explotar el mercado quitefio a corto plazo.

Los participantes del grupo focal y mas de la mitad de las personas encuestadas
estarian dispuestas a comprar las baterias para autos hibridos producidas en el
Ecuador, con esto se tiene una idea de que el producto serd acogido por los
ciudadanos.

No existen productores de baterias de autos hibridos en el pais, por lo que la empresa
seria pionera en este negocio, siendo los Unicos proveedores de este tipo de baterias.
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5. CAPITULO V: PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing
5.1.1 Mercado Obijetivo

Se ha planteado que la produccion de las baterias para autos hibridos se desarrolle en
Quito y tener como un mercado objetivo a esta ciudad. Segun la AEADE (2014), en el
Ecuador se vendieron 1068 vehiculos hibridos en el 2014 y en pichincha se vendieron
514, teniendo una participacion del 48%, de esta manera Quito es la ciudad con la
mayor industria automotriz por lo que este representard el mercado objetivo a corto
plazo de este proyecto. A largo plazo se ha planteado la posibilidad de ampliar el
negocio hacia Guayaquil y Cuenca que son ciudades con una industria automotriz de
gran tamafio.

Para determinar el mercado objetivo se han seleccionado las ventas de vehiculos
Hibridos desde el 2010 hasta el 2014 las cuales son: 9828 a esto lo multiplicamos por
el 48% que es la participacion que tiene pichincha en las ventas a nivel nacional,
obteniendo un mercado de 4717, luego se suma el crecimiento de la industria que es
el 24% del mercado obtenido y se tiene un mercado objetivo de 5849.

Tabla 3. Mercado Objetivo

Ventas de Vehiculos Hibridos 9828
Desde el 2010 hasta el 2014

Ventas en Pichincha 48%
Mercado 4717
Crecimiento de la industria 24%
Mercado Objetivo 5849

Adaptado de AEADE, 2014
5.1.2 Propuesta de valor

La Unica competencia que existe en el mercado de baterias para autos hibridos son
las baterias importadas y los concesionarios ofertan estas baterias a precios muy
altos. La empresa se diferenciara en ofrecer una bateria que brinde calidad y
durabilidad con garantia de 1 afio, con disponibilidad inmediata ofreciendo un ahorro
de tiempo, un producto con el cual él cliente puede reducir costos y es amigable con el
medio ambiente.

Por otra parte la empresa ofrecera servicio personalizado para aquellas personas que
necesiten hacer mantenimiento de la bateria, los clientes pueden acercarse a la
fabrica para realizar el respectivo arreglo de sus baterias eléctricas.

5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto

El producto es una bateria eléctrica, compuesta de celdas de Niquel metal, las cuales
van ubicadas en series de dos y son 14 pares, conformando una bateria que tiene una
carga eléctrica de 200 a 220 voltios, tiene forma rectangular y es sellada por placas de
aluminio, el producto sera similar al de la siguiente figura:
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Figura 7 Bateria eléctrica
Tomado de Diario motor, 2012.

5.2.1.1 Atributos

Los atributos que tiene la empresa son: Disponibilidad instantanea del producto,
calidad y garantia, asi los clientes se sentiran conformes con la marca al no tener que
esperar la importaciéon de una bateria y poder comprar una producida en el Ecuador,
cumpliendo con sus expectativas como la durabilidad y la resistencia de la misma.

5.2.1.2 Branding

El nombre de la empresa es NiBa, el logotipo es sencillo y muestra potencia y calidad
con el vehiculo deportivo que lo representa, el color que resalta es el verde que
significa el cuidado del medio ambiente y el otro color es el azul que representa la
elegancia y sobriedad de la empresa.

Logo:

NICKEL BATTERIES

Figura 8. Logo de la empresa

Costos
Tabla 4. Costo de patentar

Busqueda Fonética $ 16,00 USD
Registro de Marca $ 208,00 USD
Total $ 224,00 USD

Tomado de IEPI, 2014.



5.2.1.3 Etiquetado
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Cada bateria tendra una etiqueta donde se indicaran los cuidados que se debe tener

con la bateria al momento de ser manipulada, informacion para el reciclaje de
bateria, datos del fabricante y el logo de la empresa.

El ejemplo de la etiqueta es el siguiente.

1ol /\ & © D@ A A

Alto Voltaje Interno / Electrolito Alcalino

Para evitar danos, quemaduras o choques eléctricos:
*  Nunca desensamble esta unidad de bateria o remueva los cobertores.
-Servicio de Técnicos Calificados

. Evite el contacto del electrolito slcalino con ojos, piel o ropa. En caso de sccidente, lave con abundante
agua y busque ayuda médica inmediata.

. Mantenga alejados = nifios de esta unidad.

. No puncione o golpee esta unidad cuando se encuentre en |2 maquina elevadors, o no exponga = liquidos

mientras |3 unidad esté almacenada, el calor excesivo puede causar fuego y filtraciones de electrolito.

Para los Técnicos Calificados:
Asegurese de leer el manual de reparacion cuando se arregle o se cambie la bateria

Informacion sobre el Reciclaje de |a Bateria

® Porfavor transporte esta bateria en concordancia 3 |as leyes establecidas
® jsesirese de consultar al repartidor de baterias NiBa para reemolazar v reciclar este disoositivo.

NiBa Niguel Batteries Ventas

Calderon Quito - Ecuador
Teléfono: 1800-NIBAEC NICKEL BATTERIES B

Figura 9. Etiqueta de la Bateria
Adaptado de Toyota tech, 2004, pag. 25.

5.2.1.4 Soporte

la

Uno de los principales objetivos de la empresa es elevar la satisfaccion del cliente por
lo que nuestro soporte es tener una bateria para auto hibrido de buena calidad, con
garantia y respaldo de la empresa. Cada bateria saldr4 de la fabrica con previas

pruebas de funcionamientos, ofreciendo un producto comprobado por la marca.
5.2.2 Precio
5.2.2.1 Costo de Ventas

La competencia ofrece un precio superior a los $5000 USD dolares, por lo tanto la
empresa NiBa ofrecera una bateria al precio de $4300 USD dolares, gracias a la
investigacion de mercados una gran parte de encuestados pagaria este precio.

Para los concesionarios se aplicara un 20% de descuento y se tiene como resultado
un precio de $3440 USD ddlares. Para determinar el precio se ha basado en los
costos de la bateria por unidad de esta manera se tiene que:

P =Cfu+Cvu+MC
P=17722+316188+100,9
P =$3440

Para concluir la empresa tendria un margen de utilidad de 100,9 USD délares por cada

bateria vendida a los concesionarios, mientras que al vender en la fabrica el margen
de utilidad que se tiene es de 960,9 USD ddélares por cada unidad vendida.
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5.2.2.2 Politica de precios

La bateria al tener un costo elevado, el cliente tendra varias opciones de pagos como
son: mediante tarjetas de crédito, pago en efectivo o cheque. Cabe recalcar que si se
paga en tarjeta de crédito se le sumara el porcentaje cobrado por las tarjetas entre el
10 y 12%, de igual manera se lo podra diferir hasta 12 meses.

5.2.2.3 Estrategia de Precios

Al ser un producto nuevo en el mercado se usard la estrategia de precio de
introduccion o de penetracién, “este tipo de estrategia permite a la empresas alcanzar
rapidamente un nivel de ocupacion elevado en el mercado.” (Casado y Sellers, 2006).
Se podra ofrecer la bateria para auto hibrido a un precio menor que la competencia,
asi se ganara participacion en el mercado, atrayendo clientes y renombrando la marca.

5.2.2.4 Estrategia de Entrada

La fijacién de precios de penetracion de mercado es la estrategia de entrada que se
usara; con esto se ingresa al mercado con un precio accesible a la economia del
cliente e inferior al de la competencia, esto se logra debido a que la bateria de un auto
hibrido de la competencia tiene un costo elevado por los aranceles grabados, mientras
qgue la empresa producir4 localmente logrando un precio menor y con las mismas
cualidades que el producto de la competencia. Por otra parte también se ingresara al
mercado ofreciendo un producto disponible a diferencia de la competencia que no
tiene el producto en stock y tiene que importarse.

5.2.2.5 Estrategia de Ajuste

La estrategia a usar sera la de fijacion de precios de descuento y bonificacion, segin
Kotler y Armstrong (2013), es la “reduccién de los precios para recompensar las
respuestas de los clientes tales como pagar con anticipacion o promover el producto”.
(pag.274).

Para los concesionarios se aplicara un descuento del 2% al pagar su factura en los
primeros 10 dias. Para el cliente se aplicard una bonificacion de permuta que son
‘reducciones de precio por entregar un articulo antiguo al comprar uno nuevo” (Kotler y
Armstrong, 2013). El cliente obtendra un descuento del 5% en su compra al entregar
su bateria usada.

5.2.3 Plaza
5.2.3.1 Estrategia de distribucién

Se utilizara una estrategia de distribucion selectiva, esto sucede “cuando se recure a
un numero inferior de intermediarios disponibles, es decir solo algunos pueden vender
tu producto.” (Cruz, 2010).

Por este motivo se distribuird a los intermediarios seleccionados para vender las
baterias, los principales seran los concesionarios ubicados en la ciudad de Quito. Se
han seleccionado estas empresas de automdviles porque poseen mayor informacién
acerca de los consumidores, ya que tienen una base de datos establecida. De esta
manera se pueden poner en contacto para ofrecer estas nuevas baterias, también
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ellos se encargarian del almacenamiento de las baterias por lo que se tendria mas
espacio en la fabrica. Por otra parte, el concesionario puede brindar mayores
facilidades a los clientes, como puede ser el financiamiento para el pago de las
baterias para autos hibridos.

La empresa NiBa solo distribuird a los concesionarios, pero las personas tienen opcion
de comprar al mismo precio en la fabrica de la empresa.

5.2.3.2 Puntos de Venta

Al ser una empresa nueva en el mercado es necesario mantener alianzas estratégicas
con los concesionarios para que de esta manera sean el principal punto de venta en la
ciudad de Quito, mientras que la fabrica de baterias para autos hibridos sera el
segundo punto de venta mas importante.

5.2.3.3 Estructura del canal de distribucién

La empresa utilizara un canal de marketing indirecto el cual se entiende por “Canal de
Marketing que contiene uno o mas intermediarios” (Kotler y Armstrong, 2013,
pag.264).

A continuacién se muestra el grafico con los intermediarios que venderan las baterias
al consumidor final.

4

4

Consumidor
Final

Concesionarios
Fabricante

Figura 10. Canal de distribucion
Adaptado de Fundamentos de marketing, 2013, pag. 296.

Los concesionarios a los cuales se venderan las baterias eléctricas son: Vallejo
Araujo, Alvarez Barba S.A, CASABACA, Nissan Ecuador, ASIACAR, Quito Motors,
Audi Zentrum Quito, Autolider, se pretende vender 5 baterias a cada concesionario al
mes durante el primer afo.

La empresa llevard a cabo un marketing pull, el cual tiene como objetivo jalar la
demanda y hacer del producto mas interesante, esto se realizara mediante la
publicidad en diario y revistas, de igual manera se participara en ferias de autos para
dar a conocer la nueva marca.

5.2.3.4 Tipos de canal

Se utilizara el tipo de canal de distribucion corto o canal 2 en el cual la fabrica de
baterias envia su producto a los concesionarios y estos se encargan de venderlo al
consumidor, al igual que actia como un mayorista para los pequefios locales. Este tipo
de canal es utilizado frecuentemente en la comercializacion de automéviles, por lo que
es el adecuado para la empresa.
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5.2.4 Promocion
5.2.4.1 Publicidad

Gracias a la investigacion de mercados, las personas encuestadas tienen preferencia
en recibir la publicidad por medio del internet y la television, al corto plazo se pretende
realizar comerciales en los cuales se muestre al cliente la durabilidad y la buena
calidad de la bateria para su auto hibrido, utilizando las redes sociales como
Facebook, Twitter y YouTube. Tomando en cuenta que es una empresa nueva y que
realizar publicidad por television abarca costos muy altos, debera ser tomado en
cuenta a largo plazo, para no incurrir en altos gastos.

Se puede concluir que las personas prefieren recibir publicidad por medio de los
diarios y la radio, de esta manera se utilizara estos medios para llegar al cliente.
Fabricando una bateria de buena calidad y que cumpla con lo prometido al cliente, la
mejor publicidad sera el boca a boca y a largo plazo la inversion podria disminuir ya
gue el producto se dara a conocer por si solo.

Tabla 5. Costos publicitarios

Facebook $350
Twitter $120
YouTube $240
Diarios y revistas $800
Radio $600
Total $2110

Tomado de redes sociales, 2016.
5.2.4.2 Promocién de Ventas

En el corto plazo la empresa no podra realizar promociones de ventas ya que lo que
se busca es disminuir los gastos, pero al largo plazo se implementaran cupones donde
se ofrecera un chequeo gratuito de su bateria al completar el primer afio de vida, de
igual manera se ofrecera un descuento del 5% en la compra de una bateria para auto
hibrido o eléctrico, siempre y cuando el cliente entregue su bateria usada.

5.2.4.3 Relaciones Publicas

Una de las mejores relaciones publicas que la empresa puede invertir es en el
patrocinio de un auto en una competencia, en el rally Dakar 2015 el Acciona 100% eco
powered fue el primer auto en terminar exitosamente esta competencia (ABC motor,
2016), esta es una oportunidad que hara conocer la marca en todo el pais,
demostrando la durabilidad y transmitiendo confianza de una marca responsable.

Se pretende estar presentes en ferias de vehiculos en la ciudad de Quito, brindando
informacién de las baterias para los autos hibridos, al igual que ser parte de los
patrocinadores de competencias importantes que se desarrollen en el autédromo de
Yahuarcocha y en la competencia de autos mas importante en el pais como es la
vuelta a la republica. Esto se desarrollara a largo plazo cuando la empresa ya tenga un
posicionamiento en el mercado.
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Costos

Tabla 6. Costos patrocinios

Patrocinio Dakar $5000.00 USD
Patrocinio competencias $2000.00 USD
Total $7000.00 USD

5.2.4.4 Fuerza de Ventas

Al tener un mercado segmentado se utilizard la estructura de fuerza de ventas por
cliente o de mercado, segun Kotler y Armstrong (2013) es la “organizacion de fuerza
de ventas en la cual los vendedores se especializan en vender solamente una porcion
de los productos o lineas de la empresa”. De esta manera se reclutara y capacitara al
personal de ventas para que puedan negociar de la mejor manera con los
concesionarios aclarando cualquier duda que tenga acerca de la bateria, de igual
manera se brindaran incentivos por la venta extra de una bateria, este incentivo se
acordara directamente con el vendedor.

5.2.4.5 Marketing Directo

La empresa utilizara el internet, especificamente las redes sociales como marketing
directo para publicar anuncios sobre el producto, también existiran patrocinios en
eventos los cuales son direccionados a la industria automotriz. A largo plazo se
publicardn anuncios en revistas de autos como son la revista Carburando que se
vende los dias domingos junto al comercio y la revista Acelerando, para dar a conocer
la marca a clientes directos.

6. CAPITULO VI. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision

Somos una empresa dedicada a producir y comercializar baterias eléctricas en la
ciudad de Quito, entregando a sus clientes un producto de calidad y durabilidad,
satisfaciendo sus necesidades y cumpliendo con las expectativas. Estamos
comprometidos con el desarrollo laboral de la empresa y el medio ambiente, logrando
al mismo tiempo una rentabilidad para nuestros accionistas.

6.1.2 Vision

Ser la mejor empresa productora y comercializadora de baterias para autos hibridos
en la ciudad de Quito, brindando un excelente servicio al cliente y generando valor
agregado para nuestros consumidores y la sociedad.



19

6.1.3 Objetivos
6.1.3.1 Mediano Plazo

Incrementar el indice de ventas en un 15% en el segundo afio, mediante acciones de
estimulo para lograr que el cliente tome una decisiébn de compra inmediata.

Aumentar el numero de capacitaciones de 1 a 2 anuales, para incrementar el
conocimiento de los trabajadores.

6.1.3.2 Largo Plazo

Aumentar el margen de utilidades en 10% aproximadamente a partir del tercer afo,
incrementando el precio del producto y analizando el mercado para saber si es factible
bajar los costos de comercializacion.

Lograr una participacion de mercado del 40% a mediados del cuarto afilo mediante
publicidad y patrocinios para que la marca sea reconocida.

6.2 Plan de Operaciones

La fabrica de baterias para autos hibridos se desarrollara en el sector de Calderén, al
norte de la ciudad de Quito, para el cual se cuenta con un terreno de 2200 metros
cuadrados con un costo de $264.000 USD dolares

6.2.1 Ciclo de Operaciones

Para fabricar una bateria eléctrica se necesita de 8 trabajadores y el tiempo de
duracion es de 7 horas con 50 minutos, la capacidad méaxima de produccion de la
fabrica es de 100 baterias mensuales.

NiBa es una empresa que entregara baterias para autos hibridos de la mejor calidad,
para ello necesitamos de la mejor materia prima por lo que se han seleccionado
proveedores confiables para la marca, para llegar al producto terminado se
desarrollaran 8 etapas, las cuales se han distribuido de la siguiente manera.

Tabla 7. Proceso de operaciones de baterias para autos hibridos

Etapas Descripcién Numero de  Tiempo de duracion
trabajadores (Horas)
I Recepcién de Materia Prima 1A 1
Il Seleccion y distribucién de Materia 1A 1
Prima
1] Corte, troquelado y desplegado del 1 1
cabezote
v Ciclo de construccion de las celdas 2 2

de niquel metal

\Y, Ciclo de Soldaduras 1 0,30
Vi Sellado y verificacién del producto 2 1
Vil Carga de las baterias 1 1
Vil Etiquetado y distribucion 1A 0,20

Adaptado de Render y Heizer, 2009, pag.269
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6.2.2 Recepcién de Materia Prima

La planificacion de materias primas se la realizar4 con una semana de anticipacion,
este proceso comienza con la seleccion de proveedores, luego se planifica la
producciéon mensual para pedir una cotizacion y enviar al departamento financiero,
después se envia el cheque para el pago a los proveedores y asi poder recibir la
materia prima todos los dias lunes en el transcurso del dia.

El desembarcar la materia prima tomard un tiempo de una hora, para esto es
necesario un montacargas y un operador. El montacargas a utilizar sera un Toyota con
capacidad de 2.5 toneladas con un costo de $18,119.48 USD dolares.

6.2.3 Seleccion y distribucién de Materia Prima

Al tener desembarcada la materia prima se debe seleccionar cada insumo, para esto
debe cumplir con las normas de calidad de la empresa y pasar por una inspeccion,
luego se organizard y distribuird la materia prima segun el proceso de produccién, para
esto es necesario un operador gue sera el mismo que receptd la materia prima.

6.2.4 Corte, troquelado y desplegado del cabezote

La materia prima en este caso es el aluminio, ingresa a un ciclo de corte en el cual se
necesita una sierra eléctrica evaluada en $350 USD dolares, para luego ingresar a la
magquina de desplegado con lo cual se logra tener laminas de aluminio listas para ser
moldeadas, para esto se necesita una maquina de 2.5 toneladas con un precio de
$25,000 USD ddlares, en este proceso es necesario un operador.

Para el siguiente proceso se necesita de otro trabajador, para el cual se da paso a la
maguina de troquelado, la cual le brinda la forma del cabezote, esta maquina tiene un
costo de $31,467.86. Al finalizar todo este proceso el cabezote tiene que ser lavado y
secado para eliminar cualquier residuo que se haya quedado en el proceso de
fabricacion.

6.2.5 Ciclo de construccion de las celdas de niquel metal

Para este proceso se necesitan las celdas de niquel metal las cuales son el corazén
de nuestro producto, ya que son aquellas que almacenan y generar la electricidad que
se envia al motor eléctrico. Debido a la importancia de esta materia prima, se debe
tener una inspeccion de calidad para verificar que cada celda esté intacta, sin golpes y
en perfecto funcionamiento.

Este proceso comienza con el cabezote listo y con la organizacion de cada celda
dentro del cabezote, son 28 celdas que tienen que estar alineadas en el cabezote.
Para verificar que todo se encuentre bien se necesitara un scanner de flujo de datos el
cual tiene un costo de $ 30,000 USD délares, este scanner nos ayuda a saber la
resistencia que tendra la bateria y también nos da a conocer los problemas que ha
tenido la bateria previamente. Para el siguiente paso se tiene que fijar todas las celdas
al cabezote para lo cual es necesario una maquina taladradora que tiene un costo de
$2,565.96 USD doélares, para todo este proceso se cuenta con 2 operadores.
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Como conclusion hay que tomar en cuenta que las celdas tienen que estar conectada
en series de 2 y forman dos paquetes de 14, cada celda de niguel metal tiene una
corriente de 7,89 voltios cada una, y toda la carga de la bateria tiene que estar dentro
de 200 y 220 voltios para que se encuentre en correcto funcionamiento.

6.2.6 Ciclo de Soldaduras

Cuando las celdas se encuentren fijadas dentro del cabezote, se da paso a la
soldadura de las baterias junto con los cables y circuitos para que todas las celdas
gueden contactadas entre si y conformen la electricidad adecuada. En este proceso
estard a cargo un solo operador y es necesario comprar una maquina soldadora por
puntos con un precio de $2,094.65 USD délares. En este proceso es importante el que
cada celda se encuentre emparejadas entre si, ya que si no sucede esto el voltaje que
arrojard la bateria no sera el adecuado.

6.2.7 Sellado y verificacion del producto

Al tener instaladas las celdas en el cabezote se da paso al ultimo ciclo, en el cual se
tiene que sellar la baterias con las tapas de aluminio y tienen que ser fijadas al
cabezote, para esto es necesario una maquina taladradora que tiene un costo de
$2,565.96 USD dodlares, otro operador se encargara del siguiente paso que es la
verificacion visual de las baterias, las cuales tiene que estar completamente soldadas
y selladas.

6.2.8 Carga de las baterias

Al tener las baterias listas es necesario que estén cargadas y para esto se hecesitaran
cargadores automatizados para baterias eléctricas que tienen un costo de $250 USD
dolares, la fabrica deberé adquirir 3 cargadores ya que el tiempo de carga de la bateria
es de 1 hora.

6.2.9 Etiquetado y distribucion

Para finalizar las baterias son etiquetadas con la informacién correspondiente a su uso
y a los peligros que se tiene al manipular la bateria, tal como se muestra en la figura 8.
Al tener listas las baterias se necesitara un camién que tiene un costo de $45 000
USD délares, con esto se puede distribuir las baterias a los concesionarios.

6.3 Estructura Organizacional

La empresa NiBa se constituirdA como Sociedad Anénima en la cual existen minimo
dos socios y el capital est4 conformado por acciones o titulos (Polo, 2014).

El tipo de estructura es matricial funcional en la cual “Los jefes funcionales tienen
autoridad primaria y los gerentes de producto o proyecto simplemente coordinan las
actividades relacionadas con el producto.” (Manuelrs, 2010)

Es asi como en la empresa existird un gerente general que sera el encargado de la
coordinacion de cada departamento, tiene que organizar, dirigir y controlar las
decisiones que se tomen en la empresa, la estructura es la siguiente:
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Figura 11. Estructura Organizacional

7. CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo de
efectivo y flujo de caja

El precio al cual la empresa vendera las baterias para autos hibridos sera $4300 USD
dolares si el cliente compra en la fabrica, pero a los concesionarios se les concedera
un descuento del 20% por lo que las baterias se venderan en $3440 USD délares.
Tomando en cuenta los costos del bien vendido, se ha logrado fijar un precio que
brinde rentabilidad a la empresa, se ha calculado la cantidad de baterias a vender
desde el primer mes en el cual se venderan 40 unidades mensuales a concesionarios
y 5 a clientes en la fabrica, con un crecimiento del 10% para el primer afio, seguido de
una tasa del 5% anual hasta llegar a tener una tasa del 25% en el quinto afio. De esta
manera se iguala a la tasa de crecimiento de la industria. Para el estado de resultados
se tiene que las ventas son mayores a los costos del producto vendido durante toda la
linea de tiempo, obteniendo asi una utilidad neta desde el primer afio, con tendencia a
crecer en los siguientes 4 afos.

Dentro de la situacion financiera, los activos tienden a crecer cada afio debido a que
las ventas de la empresa tienen un crecimiento durante la linea de tiempo. Los activos
corrientes como el efectivo, cuentas por cobrar e inventarios tienen la misma tendencia
positiva, por otra parte los pasivos tienden a decrecer, debido a que la deuda de la
empresa se cubrira durante los 5 afios proyectados. Al igual que los activos, el
patrimonio tiene una tendencia positiva, las utilidades retenidas permiten que el
patrimonio de la empresa tenga un crecimiento considerable, analizando estos
factores se obtiene que la valoracion de la empresa para el quinto afio serd de
$1.767.736,27 USD ddlares.
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El estado de flujo de efectivo demuestra que la empresa tiene liquidez como
consecuencia de su incremento en las ventas, la utilidad neta durante la linea de
tiempo ha permitido que las actividades de operaciones tengan tendencia positiva. Se
obtiene un flujo de efectivo de $167.158,43 USD dolares en el primer afio, con una
proyeccion de $1.250.542,78 USD ddlares para el afio 5 confirmando la eficiente
dependencia financiera de la actividad operacional y no de préstamos o deudas.

Mediante el flujo de caja del proyecto se obtiene que la empresa carece de liquidez
durante la linea de tiempo, a excepcién del primer mes de cada afio ya que se tiene un
egreso de la variacién de capital de trabajo neto mayor al flujo de efectivo operativo,
aun asi se tiene una tendencia positiva en la liquidez. Por otra parte el flujo de caja del
inversionista también tiene tendencia positiva, con el cual los inversionistas tendrian
un dividendo alto de reparticion.

Como conclusion, la empresa tiene tendencia al crecimiento durante toda su linea de
tiempo, las ventas son el factor clave para que existan utilidades. La empresa operara
eficientemente con un flujo de efectivo positivo, el cual significa que el negocio esta
generando ganancias y esto ayudaria para buscar inversores, los cuales prefieren que
los flujos de efectivo sean positivos, la empresa tendra liquidez durante los siguientes
5 afios, con esto se podria comprar la materia prima al contado y el excedente de
dinero se podria invertir en nuevas tecnologias.

7.2 Inversidn inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial del proyecto serd de $548.669,55 USD dolares dentro del cual se
utilizara $103.080,22 USD ddlares como capital de trabajo, esto permitirda que la
empresa tenga los recursos necesarios para poder operar durante el primer afio. La
estructura de capital estd conformado 30% de capital propio qué significa aportar con
$164.600,87 USD dodlares y el 70% es el financiamiento de la empresa que esta
conformado por $384.068,69 USD ddlares, con un plazo de 5 afios, a una tasa del
10,78%, teniendo una cuota mensual de pago de $8.308,51 USD ddlares. La inversién
necesaria para este proyecto se justifica por el alto costo de las maquinarias a utilizar,
los vehiculos, equipos de computacién y por la edificacion adecuada para la fabrica.

7.3 Estado y evaluacion financiera del proyecto

El proyecto una vez realizado y determinado los presupuestos, tanto de ingresos,
costos y gastos, arroja flujos de efectivo significativos que una vez descontados a una
tasa WACC dan como resultado un VAN positivo de $246.590,86 USD dolares,
tomando en consideracion que la inversion de esta nueva empresa es de $548.669,55
USD dolares. Si el valor actualizado neto (VAN) fue positivo por ende la tasa interna
de retorno (TIR) supera a la tasa de descuento, garantizando de esta manera que el
proyecto es factible y viable para su ejecucién.

Con respecto al aporte del inversionista, también cuenta con un VPN de $495.628,78
USD délares, tomando en consideracién que su inversion inicial es de $164.600,87
USD ddlares, por lo tanto la tasa interna de retorno (TIR) estara en la misma
proporcion y es superior al WACC por afio al momento que se descontaron los flujos
de efectivo. Con respecto al periodo de recuperacion tanto para el inversionista como
el proyecto, la inversion realizada se recuperara en menos de 3 afios. De esta manera
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se concluye la factibilidad del proyecto, con 3 indicadores de evaluacién que afianzan
esto: el valor actualizado neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de
recuperacion.

7.4 indices financieros

Para este analisis se ha tomado los datos de la industria de baterias, especificamente
de los estados financieros correspondientes al 2015 de la empresa Fabribat Cia. Ltda.
Esta empresa fue constituida en el Ecuador el 12 de Febrero de 1998 y se dedica a la
fabricacién de baterias para la industria automotriz.

La rotacion del inventario de la empresa representa 9,94 veces que gira el inventario
en el afio, por lo tanto cada 36 dias el inventario se transforma en efectivo, a diferencia
la industria, se demora 79 dias en hacer efectivo su inventario. Con el transcurso de
los aflos vemos que tenemos una tendencia de incrementar el nimero de dias, para la
recuperacion en el efectivo. Durante la linea de tiempo de proyeccion se prevé que la
rotacion de cuentas por cobrar sera de 15 veces en el afio, por lo que se garantiza que
se va a tener liquidez, mientras que la industria se encuentra por debajo con una
rotacion de cuentas por cobrar de 5 veces en el afio. El ciclo de efectivo de la empresa
se demora 30 dias desde que se compra la materia prima hacer efectivo las cuentas
por cobrar, mientras que la industria se demora 74 dias, de esta manera se ve como la
empresa NiBa tiene mayor liquidez que la industria de baterias.

La razon circulante durante la linea de tiempo incrementa su liquidez, a tal punto que
llega en el primer afio a tener casi 3 dolares, por otra parte la industria cuenta con una
liquidez que llega casi a los 2 doélares, por lo tanto la empresa sitla por encima de la
industria. Con respecto a las deudas con terceros que mantiene la empresa, inicia con
un 75% en el primer afio y durante su linea de tiempo va disminuyendo; tendencia a la
baja, la industria mantiene una deuda con terceros de 54%, por lo que la empresa
comienza con una deuda mayor a la de la industria.

Con respecto al margen de utilidad la empresa inicia en el afio 1 con un 6% con una
tendencia al alza, lo que significa que durante la vida del proyecto los costos de
produccion van disminuyendo, proporcionalmente, es por eso que por cada délar de
venta se gana en el primer afio 6 centavos hasta llegar al afio 5 con 15 centavos, la
industria por su parte cuenta con mayor margen de utilidad con un 8%. La inversién en
activos ha generado utilidades de 16% en el primer afilo que tiene una tendencia al
alza hasta llegar a 35%, significando que por cada délar de utilidad los activos generan
16 centavos, mientras que la industria genera 9 centavos. La ganancia para los
accionistas es alta, iniciando el afio 1 con 41 centavos por cada ddlar de inversion por
parte de los accionistas, pero tiene una tendencia a la baja durante la linea de tiempo
del proyecto. Las utilidades son altas, por lo tanto se estd maximizando las ganancias
de los propietarios, por otro lado la industria ofrece menos ganancia con tan solo 20
centavos por cada délar.

Como conclusion se llega a determinar lo siguiente: la empresa contara con liquidez
durante su linea de tiempo, el margen de ganancia se incrementara paulatinamente, la
deuda de la empresa con respecto a sus activos ira disminuyendo de tal forma que al
término del proyecto los inversionistas contaran con mas del 90% de propiedad de los
activos, por lo tanto el posicionamiento de mercado estara afianzada por sus clientes.
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8. CAPITULO VIIl: CONCLUSIONES GENERALES

El gobierno incentiva a la compra de los autos hibridos con la exoneracion de
aranceles y las importaciones se han incrementado, de esta manera la empresa NiBa
puede ofertar mayor cantidad de baterias a un mercado que se encuentra en
crecimiento.

Los clientes estarian dispuestos a comprar una bateria para su auto hibrido siempre y
cuando cumplan con las caracteristicas deseadas, es por esto que la empresa
ofrecera una bateria que tenga durabilidad, precio accesible, garantia y disponibilidad
inmediata.

Se ha encontrado una oportunidad de negocio debido a la escasez que existe en
baterias para autos hibridos, es asi como la empresa se diferenciar4 por tener el
producto en stock.

El nivel de nuevos participantes es bajo, debido al alto nivel de inversibn que se
necesita, por esto no existe una competencia relevante en el mercado por lo que se
puede llegar con facilidad a los clientes.

En la industria automotriz existen varios sustitutos, pero en la industria de baterias no
existe competencia, la Unica bateria eléctrica que se vende es la importada.

Las baterias para autos hibridos tendran como mercado objetivo a corto plazo la
ciudad de Quito, por ser la ciudad con mayor cantidad de vehiculos, y al largo plazo la
empresa se expandird a la ciudad de Guayaquil y Cuenca.

Se han seleccionado a los concesionarios como intermediarios para la distribucién del
producto, de esta manera la empresa llegard a la mayor cantidad de clientes sin
incurrir en gastos adicionales de venta y distribucion del producto.

Se utilizara publicidad mediante redes sociales, de esta manera se puede llegar a
varios clientes en diferentes ciudades del Ecuador, a largo plazo se brindara
patrocinios a competencias y a competidores para que puedan promocionar la marca.

Otro nicho de mercado a tomar en cuenta es la reparacion de las baterias, de esta
manera la empresa NiBa ofrecerd un descuento del 5% al usuario si entrega la bateria
usada.

Para tener la bateria terminada tiene que pasar por 8 etapas, con el tiempo se
analizara la eficiencia de cada etapa para que se puedan desarrollar en un menor
tiempo y de esta manera optimizar los costos de produccion.

La inversion del proyecto es alta, se necesita tecnologia de punta e insumos de alto
costo para la produccién de una bateria, pero gracias al andlisis financiero se puede
concluir que el negocio es viable, con indices de liquidez con tendencia al alza y con
una utilidad positiva en cada afio. La empresa NiBa operard de manera eficiente y
gracias a sus flujos de efectivo se pueden conseguir inversionistas para lograr ampliar
la fbrica.
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Anexo 1
Entrevistas con expertos
Preguntas de la entrevista realizadas al Ingeniero Ivadn Yanez

e ;Como ve usted al mercado automotriz en los Gltimos afios?

e ¢ Por qué cree que algunas personas prefieren comprar un auto hibrido que
uno a combustion?

e ;Qué opina usted acerca de que una empresa ecuatoriana podria producir
baterias de ion litio para autos hibridos?

e ¢ Por qué cree que los concesionarios no fabrican estas baterias en el pais?

e ¢CoOmo se hace una bateria para autos hibridos?

e (Qué materiales son necesarios en una bateria? ¢Y cudles los podemos
conseguir en el pais?

e ¢ Existen especialistas de este tipo de baterias en el pais? ¢Hay capacitacion
para aquellos que quieren aprender?

e ¢ Quiénes son los proveedores?

e (Esviable la produccion y comercializacion de baterias para autos hibridos?

Preguntas de la entrevista realizadas al Ingeniero Raul Hidrobo

e ;CoOmo ve usted al mercado automotriz en los Gltimos afios?

e ¢Por qué cree que algunas personas prefieren comprar un auto hibrido que
uno a combustion?

e (Cual es el precio de una bateria de un auto hibrido?

e ;Cual es su duracion?

e ¢ Qué tiempo se demora importar una bateria?

e ¢ De qué material esta compuesta la bateria?

e /Cuantos clientes tiene usted mensualmente?

¢ ¢los concesionarios son una fuerte competencia para usted?

e ¢ Existen especialistas de este tipo de baterias en el pais? ¢ Hay capacitacion
para aquellos que quieren aprender?

e ¢ Quiénes son los proveedores?

e ¢ Esviable la produccion y comercializacion de baterias para autos hibridos?

Anexo 2
Grupo de Enfoque
Metodologia

Se dio inicio al grupo de enfoque dando la bienvenida a los participantes y
explicAndoles las reglas basicas tales como: esta reunion tiene un objetivo académico
para la realizacién de un plan de negocios de la Universidad de las Américas, no hay
una respuesta correcta, lo que interesa es escuchar su opinién para crear un mejor
producto y que se sientan libres de hacer cualquier critica o sugerencia.

Como segundo punto se usé el formato de preguntas de apertura, en la cual los
participantes tenian que presentarse, diciendo su nombre y hablando un poco de ellos.



Después se uso el formato de preguntas de introduccién para conocer como ven los
participantes el mercado automotriz en los ultimos afos.

Luego comenzaron las preguntas criticas, en las cuales los participantes daban su
opinién y brindaban nuevos puntos de vista para la empresa.

Para finalizar se dio paso a las sugerencias por parte de los participantes, al igual que
hablaron de sus ideas finales, se culmino la sesion agradeciéndoles por la presencia
en el grupo de enfoque y se les deseo una buena noche.

Preguntas realizadas a los participantes

e ¢ Qué opinan de los autos hibridos en el pais? ¢El sector automotriz ha tenido
un crecimiento?

e ¢ Qué marcas de autos prefieren? ¢ por qué?

e ¢ Prefieren comprar un repuesto nacional o importado?

e ¢ Por qué creen que las personas no confian en los repuestos nacionales

e ¢Qué es mas importante un buen servicio al cliente o que el producto tenga
garantia?

e ¢Recomendarias a las personas comprar un auto hibrido o eléctrico? ¢Por
qué?

e ¢ Han cambiado su bateria eléctrica? ¢ Cuanto tiempo les tomo comprar otra?

e ¢ Han tenido un ahorro de combustible considerable?

e ¢ Estarian de acuerdo en comprar baterias ecuatorianas?

Anexo 3
Preguntas de la encuesta
Encuesta para proyecto de Tesis

Nombre:

Correo Electronico: Teléfono:

Responda las siguientes preguntas con una “X”.
1. ¢Posee usted un auto hibrido o eléctrico?
_____Hibrido
____ Eléctrico

2. ¢Conoce personas que tengan un auto hibrido o eléctrico?
Sl

NO

3. ¢Conoce personas que deseen comprar un auto hibrido o eléctrico?
SI

NO



4. Al adquirir su vehiculo, ¢Qué aspectos tomo en cuenta? Marque con una
“X” segun su criterio.

Muy de | De Indeciso | En Muy en
acuerdo | acuerdo desacuerdo | desacuerdo

Menos
consumo de
gasolina

Menos
contaminacioén
ambiental

Modelo

Marca

Comodidad

5. ¢Qué prefiere al momento de comprar un repuesto para su auto?
Que sean repuestos producidos nacionalmente
Que sean repuestos importados

6. ¢Estaria dispuesto a adquirir una bateria eléctrica producida en el
Ecuador?

SI

NO

7. ¢En ddnde le gustaria comprar la bateria eléctrica o los repuestos para su
auto? Ordene del 1 al 4, siendo el 1 su primera opcion.

Concesionario
Mecénicas generales
Tiendas de repuestos

____Fabrica de Baterias

8. ¢Ha cambiado anteriormente la bateria eléctrica de su auto? Indique el
numero de veces.

Sl

NO



NUmero de veces

9. ¢Sabia usted que en el Ecuador no existen fabricas de baterias
eléctricas?

Sl

NO

10. ¢ Cree usted que los autos hibridos y eléctricos le permiten tener un
ahorro de dinero significativo en el consumo de combustible?

Sl

NO

11. ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por una bateria eléctrica para un
auto/eléctrico hibrido producida en Ecuador?

____ Entre $3800 - $4000
___ Entre $4000 - $4300
____ Entre $4300 - $4600
___ Entre $4600 - $6000

12. ¢, Qué caracteristicas cree que son importantes a la hora de comprar un
producto nacional? Marque con una “X” segun su criterio.

Muy de | De Indeciso | En Muy en
acuerdo | acuerdo desacuerdo | desacuerdo
Precio
Calidad
Disefio
Marca
Disponibilidad

Promociones

13. ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion cuando se inicie la
produccién de baterias eléctricas en el Ecuador?
___ Television
___Radio
____Internet
___Diarios

14. Segun el desarrollo del mercado actual ¢Cree que en Ecuador aumente el
mercado de autos hibridos y eléctricos dentro de los siguientes afios
hasta igualar los autos a combustible?

Sl



NO

15. ,Qué caracteristicas considera usted necesarias en un auto hibrido
leléctrico? Marque con una “X” segun su criterio.

Muy . . Poco .
. Necesario | Indeciso . Innecesario
necesario necesario

Ahorro de

dinero

Ahorro de

combustible

Servicio

técnico

especializado

Garantia

Estaciones de

carga en

gasolineras

Anexo 4
Matriz EFE

Factores Peso Calificacién | Peso Ponderado
Oportunidades
Falta de stock de baterias eléctricas 0.14 4 0,56
Exoneracién de aranceles para autos 0,06 2 0,12
hibridos
Incentivo de compra de productos 0,08 3 0,24
hechos en Ecuador
Crecimiento en la oferta de autos 0,12 3 0,36
hibridos
Precios altos por una bateria 0,14 4 0,56
importada
Amenazas
Barrera de entrada por alta inversion 0,08 3 0,24
de capital
Ecuador es politicamente inestable 0,10 3 0,30
Cambios en la politica comercial del 0,12 2 0,24
gobierno de Ecuador
Importacion de baterias eléctricas por 0,07 1 0,07
parte de concesionarios
Periodo prolongado para el pago por 0,09 2 0,18
parte de los distribuidores
Total 1,00 2,87




Anexo 5

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

1 2 3 4 5 |
Ventas 1.909.200,00 2.165.013,71 2.566.699,53 3.175.212,65 4.092.624,76
Costo de los productos vendidos 1.584.669,24 1.762.515,12 2.022.617,94 2.413.101,43 3.038.754,66
UTILIDAD BRUTA 324.530,76 402.498,58 544.081,59 762.111,22 1.053.870,10 I
Gastos sueldos 43.758,20 48.303,39 50.008,97 51.777,14 53.610,20
Gastos generales 46.332,00 46.217,31 47.645,42 49.117,67 50.635,40
Gastos de depreciacion 18.614,55 18.614,55 18.614,55 19.099,12 19.099,12
Gastos de amortizacion 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 215.426,01 288.963,33 427.412,65 641.717,30 930.125,39
Gastos de intereses 38.434,10 31.493,11 23.765,79 15.163,04 5.585,70
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 176.991,91 257.470,22 403.646,86 626.554,25 924.539,69 I
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 26.548,79 38.620,53 60.547,03 93.983,14 138.680,95
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 150.443,12 218.849,68 343.099,83 532.571,12 785.858,73 I
22% IMPUESTO A LA RENTA 33.097,49 48.146,93 75.481,96 117.165,65 172.888,92
|UTILIDAD NETA 117.345,64 170.702,75 267.617,87 415.405,47 612.969,81 I
MARGEN BRUTO 17,00% 18,59% 21,20% 24,00% 25,75%
MARGEN OPERACIONAL 11,28% 13,35% 16,65% 20,21% 22,73%
MARGEN NETO 6,15% 7,88% 10,43% 13,08% 14,98%



Anexo 6

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

| o | 1 | 2 | 3| 4 5
ACTIVOS 675.144,75  750.778,03  877.272,76 1.105.087,18  1.494.023,80  1.767.736,27
Corrientes 356.030,62  450.67845  596.187,73 843.016,70  1.251.452,44  1.544.664,03
Efectivo 229.555,42  163.929,79  268.148,38 452.791,74 766.502,28  1.269.591,41
Cuentas por Cobrar 127.280,00  144.334,25 171.113,30 211.680,84 273.550,31
Inventarios Prod. Terminados 19.545,94 22.833,98 26.110,31 32.068,22 -
Inventarios Materia Prima 125.675,20  138.242,72 158.979,13 190.774,95 238.468,69 -
Inventarios Sum. Fabricacion 800,00 1.680,00 1.892,00 2.226,40 2.732,40 1.522,30
No Corrientes 319.114,13  300.099,58  281.085,03 262.070,48 242.571,36 223.072,25
Propiedad, Plantay Equipo 317.114,13  317.114,13  317.114,13 317.114,13 317.114,13 317.114,13
Depreciacion acumulada 18.614,55 37.229,10 55.843,65 74.942,77 94.041,88
Intangibles 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Amortizacion acumulada 400,00 800,00 1.200,00 1.600,00 2.000,00
PASIVOS 510.543,89  468.831,53  424.623,51 384.820,06 355.551,20 16.293,87
Corrientes 126.47520  146.030,83  170.031,78 206.164,63 261.434,82 16.293,87
Cuentas por pagar proveedores 126.475,20  139.122,72 159.991,13 191.989,35 239.986,69 -
Sueldos por pagar 1.220,00 1.586,00 1.586,00 1.586,00 1.586,00
Impuestos por pagar 5.688,11 8.454,65 12.589,27 19.862,13 14.707,87
No Corrientes 384.068,69  322.800,70  254.591,73 178.655,43 94.116,39 -
Deuda a largo plazo 384.068,69  322.800,70  254.591,73 178.655,43 94.116,39 -
PATRIMONIO 164.600,87  281.946,50  452.649,26 720.267,12  1.138.472,59  1.751.442,40
Capital 164.600,87  164.600,87  164.600,87 164.600,87 167.400,87 167.400,87
Utilidades retenidas 117.345,64  288.048,39 555.666,26 971.071,73  1.584.041,54
Comprobacion - - - -
Valoracion Empresa 675.144,75  750.778,03  877.272,76  1.105.087,18  1.494.023,80  1.767.736,27

Estructura de Capital

Afios 0 1 | 2 | 3 4 5
Estructura de Capital
Deuda 75,62% 62,45% 48,40% 34,82% 23,80% 0,92%
Capital 24,38% 37,55% 51,60% 65,18% 76,20% 99,08%




Anexo 7

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADO

Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
0
Actividades Operacionales - (1.129,00) 165.180,00 256.459,87 388.191,71 602.374,89
Utilidad Neta - 117.345,64 170.702,75 267.617,87 415.405,47 612.969,81
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciaciéon - 18.614,55 18.614,55 18.614,55 19.099,12 19.099,12
+ Amortizacidon - 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
- ACxC - (127.280,00) (17.054,25)  (26.779,05)  (40.567,54) (61.869,47)
- Alnventario PT (125.675,20)  (19.545,94)  (3.288,03) (3.276,33) (5.957,91) 32.068,22
- A lnventario MP (800,00) (12.567,52) (20.736,41)  (31.795,83)  (47.693,74) 238.468,69
- Alnventario SF - (880,00) (212,00) (334,40) (506,00) 1.210,10
+ A CxP PROVEEDORES 126.475,20 12.647,52 20.868,41 31.998,23 47.997,34 (239.986,69)
+ A Sueldos por pagar - 1.220,00 366,00 - - (0,00)
+ A Impuestos - 8.916,76 (4.481,02) 14,84 14,97 15,11
Actividades de Inversion (319.114,13) - - - - -
- Adquisicién PPE y intangibles (319.114,13) - - - - -
Actividades de Financiamiento 548.669,55 (61.267,99) (74.230,40) (75.936,30) (84.539,04) (94.116,39)
+ A Deuda Largo Plazo 384.068,69 (61.267,99) (74.230,40) (75.936,30) (84.539,04) (94.116,39)
- Pago de dividendos
+ A Capital 164.600,87
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 229.555,42 (62.396,99) 90.949,61 180.523,57 303.652,66 508.258,50
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - 229.555,42 167.158,43 258.108,04 438.631,61 742.284,28
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO  229.555,42  167.158,43 258.108,04  438.631,61 742.284,28  1.250.542,78




ANEXO 8

TASA DE DESCUENTO WACC

Tasa libre de riesgo 1,18%
Rendimiento del Mercado 10,78%
Beta 1,08
Riesgo Pais 12,52%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 24,07%
WACC

Afio 1 13,50%
Afio 2 15,88%
Ario 3 30,70%
Afo 4 20,04%
Afio 5 23,91%

[wacc simple

| 18,67%

Criterios de Inversion con Modelo WACC Simple

Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $246.590,86 VAN $495.628,78
IR $1,45 IR $4,01
TIR 37,30% TIR 65,24%
Periodo Rec. 2,42 Periodo Rec. 2,38

Criterios de Inversion con Modelo WACC Cambiante

Criterios de Inversiéon Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $246.590,86 VAN $395.100,21
IR $1,45 IR $3,40
TIR 37,30% TIR 65,24%
Periodo Rec. 2,42 Periodo Rec. 2,38

TASA DE DESCUENTO CAPM CON BETA APALANCADA

Paso 1: Desapalancar el Beta de la Industria

Beta Apalancada Industria: 1,29

R Deuda/ Capital Industria;| 28,46%

Tasa libre de riesgo 1,18%
Rendimiento del Mercado 10,78%
Beta 3,32
Riesgo Pais 12,52%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 45,54%

Beta Desapalancada:
Beta Apalancada Empresa:

1,09

3,32

R Deuda/ Capital Empresa:

Criterios de Inversion Con Modelo CAPM

310,17%

Criterios de Inversion Inversionista

Criterios de Inversion Proyecto

VAN $246.590,86 VAN $114.475,10
IR $1,45 IR $1,70
TIR 37,30% TIR 65,24%
Periodo Rec. 2,42 Periodo Rec. 2,38




Anexo 9

0 1 2 3 4 5
s S s S S S
(548.669,55) |36.612,68 208.379,70  |288.804,46  |415.031,27  |893.625,10
s s s s s
36.612,68 244.992,37  |533.796,83  |948.828,10  |1.842.453,20

0 1 2 3 4 5

s s s s s s

(164.600,87) |(50.137,12) |119.290,79  [197.111,44 |320.439,13 795.805,40
s s s s s
(50.137,12) | 69.153,67 266.265,12 | 586.704,24 1.382.509,64




Anexo 10

ROTACION DE ACTIVOS

ROTACION DEL INVENTARIO=

Costo de Ventas/Inventario

Industria = Fabrica de Baterias
Fabribat Cia. Ltda.

Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
|ROTACION DEL INVENTARIO - 9,94 9,59 9,23 8,83 1996,16 4,62
DIAS DE VENTAS EN INVENTARIO= 365 dias/Rotacion del inventario
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
|DiAS DE VENTAS EN INVENTARIO - 36,73 38,04 39,54 41,33 0,18 79,00
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR= Ventas/Cuentas por Cobrar
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[ROTACION DE CXC - 15,00 15,00 15,00 15,00 14,96 5,26
DIAS DE ROTACION CXC= 365 dias/Rotacion de cuentas por cobrar
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
|DiAS DE VENTAS EN INVENTARIO - 24,33 24,33 24,33 24,33 24,40 69,39
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR= Ventas/Cuentas por Pagar
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
|ROTACION DE CXP - 13,07 12,73 12,45 12,15 251,18 5,01
DIAS DE ROTACION CXP= 365 dias/Rotacion de cuentas por pagar
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
|DiAS DE VENTAS EN INVENTARIO - 27,92 28,67 29,32 30,05 1,45 72,85

CICLO DE EFECTIVO=

Rotacion de cxc+Rotacion del Inventario- rotacion de cuentas por pagar

Inicial

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Industria

|CICLO DE EFECTIVO

11,86

11,86

11,78

11,69

1759,94

4,87




DIAS DE CICLO DE EFECTIVO= 365 dias/Ciclo de efectivo
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[DiAs DE cICLO DE EFECTIVO - 30,77 30,77 30,98 31,24 0,21 74,95
| INDICES DE LIQUIDEZ |
RAZON CIRCULANTE= Activos circulantes/Pasivos Circulantes
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[RAZON CIRCULANTE 2,82 3,09 3,51 4,09 4,79 94,80 1,53
RAZON RAPIDA= Activos circulantes-Inventario/Pasivos Circulantes
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[RAZON RAPIDA 1,82 1,99 2,43 3,03 3,74 94,71 1,18
SOLVENCIA A LARGO PLAZO
RAZON DE DEUDA TOTAL= Activos totales-Capital contable total/Activos totales
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[RAZON DE DEUDA TOTAL 75,62% 62,45% 48,40% 34,82% 23,80% 0,92% 54,35%
RAZONES DE RENTABILIDAD
MARGEN DE UTILIDAD= Utilidad neta/Ventas
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[MARGEN DE UTILIDAD - 6,15% 7,88% 10,43% 13,08% 14,98% 8,45%
RENDIMIENTOS SOBRE ACTIVOS Utilidad neta/Activos totales
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[RENDIMIENTOS SOBRE ACTIVOS - 15,63% 19,46% 24,22% 27,80% 34,68% 9,17%|
RENDIMIENTOS SOBRE EL CAPITAL= Utilidad neta/Capital contable total
Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Industria
[RENDIMIENTOS SOBRE EL CAPITAL - 41,62% 37,71% 37,16% 36,49% 35,00% 20,08%




