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RESUMEN

El presente trabajo de titulacidén tiene como objetivo determinar la viabilidad de
implementar una empresa importadora y comercializadora de cascos Airoh
desde ltalia; puesto que el mercado estaria dispuesto a adquirir el producto.

El mercado objetivo al que se pretende llegar a través de los productos que
ofrece Airoh bajo la empresa “Euro Equipment” va direccionado hacia personas
gue practican deportes extremos como: motocross, quadcross, enduro entre
otros deportes relacionados a esta disciplina.

Las importaciones de cascos en Ecuador son algo inevitable dado que el pais
actualmente no posee empresas productoras de cascos de seguridad para
motociclistas.

La metodologia de estudio para el presente proyecto se baso en el andlisis del
entorno al cual se pretende llegar para tener un panorama mas claro sobre los
potenciales clientes y sus habitos de compra. Se utilizaron estrategias para
sustentar un adecuado plan de marketing que permita introducir de mejor manera
el producto en el mercado ecuatoriano.

La empresa se constituira como una compafiia limitada bajo el nombre de Euro
Equipment Cia Ltda. planteando una estructura de capital mixta. La inversion
serd de $ 75.011,28 dolares americanos con un 30% de capital propio y un 70%
de capital financiado por el Banco del Pichincha.

Se realiz6 la evaluacién financiera con una proyeccién a cinco afios donde se
obtuvo indicadores positivos que ratifican la viabilidad del proyecto tanto para la
empresa como para los inversionistas. Del mismo modo, dentro de los cinco afios

se recuperara la inversion necesaria para iniciar el proyecto.



ABSTRACT

The present titling work aims to determine the feasibility of implementing an
importer and marketer company of Airoh helmets from Italy since the market
would be willing to buy the product.

The target market that is intended to arrive through the products offered by Airoh
under the company "Euro Equipment” is directed towards people who practice
extreme sports such as motocross, quadcross, enduro among other sports
related to this discipline.

Imports of helmets in Ecuador are inevitable because the country does not
currently have companies producing motorcycle helmets.

The study methodology for this project was based on the analysis of the
environment to which it is intended to have a clearer picture about potential
customers and their purchasing habits. Strategies were used to support an
adequate marketing plan that allows the best introduction of the product in the
Ecuadorian market.

The company will be incorporated as a limited company under the name of Euro
Equipment LTD, proposing a mixed capital structure. The investment will be US
$ 75,011.28 with 30% equity and 70% capital financed by Banco del Pichincha.
The financial evaluation was carried out with a five-year projection where positive
indicators were obtained that confirm the viability of the project for both the
company and the investors. Likewise, within five years the investment needed to

start the project will be recovered.
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1. INTRODUCCION:

1.1 Justificacion del trabajo

El deporte es la séptima industria que mueve la mayor cantidad de dinero en el
mundo ya que es un mercado inmenso que crea diversidad de empleos y provee
de importantes capitales (La Hora, 2009). Dentro del CllU G4763.0 referente a
la venta al por menor de equipo de deporte en comercios especializados en 2015
Ecuador registro ventas por 12’625.060,00 dolares americanos (SRI, 2016)

El Motocross es un deporte de alta peligrosidad, es por esto que para practicarlo
se requiere de equipo especializado, como trajes, cascos, rodilleras, guantes,
coderas, pecheras y cuelleras. En este sentido, el presente plan de negocios
propone la creacion de una empresa importadora y comercializadora de cascos
italianos marca Airoh que le brinde al mercado ecuatoriano la oportunidad de
obtener un equipo de alta categoria y que se encuentre a su alcance (Motocard,
2014).

La marca Airoh presenta tres modelos off-road para la practica de este tipo de
deporte, sin duda alguna el casco mas ligero de esta marca es el modelo Aviator
2.2 que presenta un peso de 950 gramos compuesto por fibra de carbono y
kevlar. (Airoh, 2017).

El acuerdo multilateral entre la Unidn Europea y Ecuador juega un rol muy
importante dentro de este plan de negocio pues los productos de origenes
europeos seran beneficiados con la liberacidbn porcentual en el pago de
impuestos durante la importacion (Ministerio de Comercio Exterior, 2014).

Este estudio esta basado en todo el proceso de importar articulos deportivos,
tomando en cuenta aspectos aduaneros, legales, empresariales, financieros y
comerciales, enfocandose principalmente en conocer los requisitos y pasos para

la importacion tomando en cuenta las leyes aduaneras que existen en el pais.
1.1.1 Objetivo general
Determinar la factibilidad técnica y financiera de emprender la importacién y

comercializacion de cascos marca Airoh en el mercado ecuatoriano desde Italia.



1.1.2 Objetivos especificos

2.

Realizar un analisis externo y de la industria para determinar la posibilidad
de emprender la importacion de cascos marca Airoh desde Italia para su
consecuente comercializacion.

Realizar una investigacién de mercado que permita identificar los gustos
y preferencias del mercado objetivo estableciendo parametros claros para
obtener un segmento especifico al cual poder satisfacer de la mejor
manera.

Determinar la mejor oportunidad de negocio para la realizacién del
proceso de importacion y comercializacion de cascos Airoh desde ltalia.
Disefiar un adecuado marketing mix para que el producto obtenga la
aceptacion esperada dentro del mercado nacional.

Proponer una estructura organizacional que permita el dinamismo de la
organizacion para obtener los mejores resultados.

Realizar un modelo financiero que permita evaluar financieramente el

proyecto.

ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Tabla 1. Clasificacion del ClIU y partida arancelaria

CLASIFICACION DEL ClIU G4763.0 Venta al por menor de equipo de deporte en

comercios especializados.

PARTIDA ARANCELARIA 6506.10 Cascos de seguridad

2.1. Analisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo Ecuador

2.1.1.1 Politico

Segun el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador la partida arancelaria para

los cascos de seguridad es la 6506100, la misma que tributa bajo los siguientes
cbdigos: IVA 14%, FONDIFA 0,5% y el arancel advalorem 30%. El 1 de enero

del presente afio entré en vigencia el acuerdo multilateral entre Ecuador y la

Union Europea lo que presenta una oportunidad debido a una liberacion de
27,3% del arancel advalorem situandolo actualmente en 21,81% (SENAE, 2017).



Por otro lado, se espera que para el 1 de junio del presente afio el IVA baje del
14% al 12% como sefiala el Servicio de Rentas Internas. Ecuador presenta un
impuesto a la salida de capitales del 5% a montos superiores a los $ 5.000,00
dolares americanos anuales (SRI, 2016).

Se concluye que Ecuador presenta una fuerte barrera en el ambito politico
puesto que los tributos logran encarecer las importaciones en un 50%
aproximadamente considerando este punto como una amenaza, sin embargo, el
acuerdo con la Union Europea presenta una progresiva oportunidad debido a
gue su liberacion serd de manera paulatina.

En Ecuador la norma técnica para asegurar que los productos se comercialicen
con la calidad y los estandares requeridos para salvaguardar la integridad del
usuario por ende los cascos de motocicletas que se utilizan en Ecuador se rigen
a la norma NTE INEN 2669, “La norma establece los requisitos, métodos de
ensayo y etiquetado que deben cumplir los cascos para la proteccion de la
cabeza de motociclistas y pasajero y aplica para cascos abiertos, cerrados y
mixtos” (INEN, 2014).

Esto representa una oportunidad debido a que esta normativa impide el paso a
productos no homologados que atentan contra la seguridad de los usuarios,
productos de baja calidad que presentan un precio mas conveniente al
consumidor final pero que no brindan seguridad al mismo.

La resolucion N.° 057 de la Comisién Nacional de Transporte Terrestre, Transito
y Seguridad Vial resuelve expedir la normativa de “Regulacién complementaria
para el uso obligatorio de casco y chaleco retro reflectivos identificadores para
los conductores de motocicletas, motonetas, bicimotos, tricimotos, tricar,
cuatrimotos y similares” (ANT, 2013). De igual manera, la Federacion
Ecuatoriana de Motociclismo verifica en cada campeonato nacional que los
cascos presenten la homologacion adecuada la misma que esta a cargo del
sefior Adrian Saavedra miembro de la FEM en la cual labora. (FEM, 2017).
2.1.1.2 EconOGmico

Ecuador import6 en el afio 2015 un total de $1°870.000,00 ddlares americanos
en cascos de seguridad (Anexo 1), cuyo principal pais de origen fue China con
el 51,1%, Estados Unidos con 16,7%, Colombia con el 9,5%, Espafa con el



5,1%, e ltalia con el 3,9% (Trade Map, 2015). Dentro de estos datos se puede
apreciar una notable amenaza por las importaciones de Colombia pues presenta
0% de impuestos a no solo este producto sino de mucha de su produccion
nacional por ser parte de la Comunidad Andina de Naciones (Comunidad Andina,
2017). Pese a esto, Italia se encuentra dentro de los cinco principales
proveedores de cascos para el Ecuador siendo el segundo a nivel de la Union
Europea, lo que da paso a una oportunidad gracias a su preferencia arancelaria
por ser participe del acuerdo multilateral (Pro Ecuador, 2016).

En 2015 la partida 650610 obtuvo una balanza comercial negativa con la que se
situé con -$ 1°866.000, ddlares americanos. El porcentaje de participacion de
esta partida arancelaria frente al total de las importaciones que realizé Ecuador
en 2015 representa el 0,01% (Trade Map, 2015).

Dentro de los costos de importacidén para este producto estdn el 5% a la salida
de capital, el 14% del IVA, el 0,5% del FODINFA vy finalmente el 21,81% por
concepto de impuesto Advalorem, el mismo que consta con liberacidon
arancelaria gracias al acuerdo multilateral (SENAE, 2017).

Otros paises como Colombia y Peru presentan el 100% de la liberacion del
arancel Advalorem por ser parte de la CAN lo que representa una amenaza, dado
gue los costos de importacion para mercancias procedentes de los paises antes
mencionados son mucho menores que los procedentes de diversos paises del
mundo (SENAE, 2017).

Para 2015 la industria relacionada con la venta al por menor de equipo de
deporte en comercios especializados decrecio un 12%, comparado con el afio
2014 ano en el cual la industria obtuvo un crecimiento de 1% generando un
estancamiento de la industria. (SR1,2017).

En la siguiente tabla se puede observar la evolucién en ventas de la industria

desde 2006 hasta 2015 (SRI, 2017).
Tabla 2. Ventas segun el CllU G476300 desde 2006 hasta 2015

ANO ACTIVIDAD VENTAS NETAS INCREMENTO PORCENTAJE (%)
FISCAL | ECONOMICA | LOCALES 12% (601) EN VENTAS DEL INCREMENTO

2006 G476300 1.205.290




2007 | G476300 1.532.685 327.395 27%
2008 | G476300 1.940.972 408.286 27%
2009 | G476300 2.778.943 837.971 43%
2010 | G476300 4.295.106 1.516.163 55%
2011 | G476300 7.667.391 3.372.285 79%
2012 | G476300 13.860.315 _ 81%
2013 | G476300 14.198.114 337.799 2%

2014 | G476300 14.409.831 211.717 1%

2015 | G476300 12.625.060 _ -12%

Tomado de: Servicio de Rentas Internas, 2017.

Se puede representar como amenaza a la fuerte demanda de cascos
colombianos debido a que estos poseen una liberacion del 100% sobre el tributo
advalorem, de esta manera el producto colombiano podria sustituir a los
productos europeos dado que estos poseen una liberacion porcentual que a su
vez es progresiva, por otro lado, los costos de transporte encarecen alin mas a
los productos europeos generando una brecha mas distante en cuanto a precios
haciendo que los clientes se vean atraidos por cascos colombianos.

Dado que el proyecto se enfoca en Ecuador es importante tener en cuenta

indices econdmicos actuales en el pais.

Tabla 3. indices econémicos

Banco Central del
Inflacién | 1,09% | Ecuador www.bce.fin.ec
Tasa
activa Banco Central del
(Rm) 7,37% | Ecuador www.bce.fin.ec
tasa
pasiva Banco Central del
(Rf) 4,82% | Ecuador www.bce.fin.ec
Costo de https://www.pichincha.com/portal/Portals/0/Transparenciadelnfor
la deuda macion/TARIFARIO%20UNIFICADO%20INFORMATIVO%20AGENCIA
(Kd) 11,23% | Banco del Pichincha %20-%201%20ENERO0%202017.pdf
Betadela
industria
Recreacid http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile
n 0,92 Damodaran (2017) /Betas.html
Riesgo Banco central del
pais 6,50% | Ecuador www.bce.fin.ec
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2.1.1.3 Tecnoldgico

La historia de los cascos para motos va de la mano con la fabricacion de la
primera motocicleta debido a que es un producto complementario. “En
1885 cuando el Sr. Gottlieb Daimler fabricé su primer “cacharro” que era una
rudimentaria moto con motor de combustion interna” sin embargo en 1935 el
neurocirujano Hugh Cairns plantea la idea de la utilizacion de casco para evitar
tragedias durante cualquier tipo de accidente. Hugh Cairns realizd varios
estudios sobre la utilizacién de cascos y finalmente en 1973 se plantea el uso
obligatorio de cascos en Francia y Reino Unido. En aquellos tiempos la
produccion de cascos no era regularizada, estos eran mucho mas pesados ya
gue se utilizaban materiales como metal o fibra de vidrio, su interior constaba de
un acolchado que si bien es cierto para aquel tiempo disipaba el golpe de la
mejor manera, estos cascos en su gran mayoria eran abiertos, esto quiere decir
gue no ofrecian proteccion al mentén. En la actualidad estos cascos pueden ser
fabricados con varios materiales entre los cuales se encuentran: termoplasticos,
fibra de vidrio, Fibra de carbono y kevlar. El kevlar es el material utilizado en los
chalecos antibalas, en el orden que se mencioné los materiales se ve reflejado
la calidad, resistencia y costo del mismo. Los cascos actuales deben regirse a
normas que al final del dia tienen la misma finalidad en todo el mundo garantizar
gue el producto brinda la seguridad adecuada para el usuario, en América es
conocida como DOT por el acronimo en inglés de Departament of Traffic, esta
certificacién es aprobada por el Gobierno de los Estados Unidos de América
(EEUU). La norma DOT esta dirigida en proteger el craneo del 90% de impactos.
Mientras que en Europa es conocida como ECE, ambas certificaciones otorgan
al usuario la seguridad adecuada al momento de sufrir una colisién. La
fabricacion de este producto si se ha visto afectada por la tecnologia de tal
manera gue los procesos son mucho mas rapidos por la tecnificacién la misma
gue ayuda a procesos de disefio aerodinamico, corte de materiales y pintado.
Sin duda alguna el factor humano siempre debe estar presente e incluso en la
actualidad se encarga del ensamble de cascos, control de calidad entre otros

procesos (Garmexico, 2012).



Los cascos para andar en motocicleta antes no eran practicos, pero ofrecian
seguridad y podian salvar vidas. Sin embargo, los tiempos cambiaron y la
tecnologia avanza tanto que ha revolucionado el equipamiento para los
motociclistas. Hace algunos afios todo lo que se podia hacer con un casco era
colocarselo, ahora hay caracteristicas adicionales que hacen a los cascos mas
practicos y comodos (De Motos, 2011).

Claramente se denota una oportunidad debido a que Ecuador no posee la
tecnologia adecuada ni el capital requerido para la fabricacién de este tipo de
cascos, Ecuador no podria presentar en la actualidad un casco que cumpla con
la norma DOT exigida a nivel local. Por ende, se espera que la importacion de

este articulo siga incrementando.

2.1.1.4 Social

En los ecuatorianos el deporte tiene una gran influencia, la proporcion que realiza
deporte segun el INEC en hombres es del 47,7% mientras que en las mujeres
un 16,2%. En la regidon que mas se practica deporte es en la Amazonia (40%),
seguido con por la Sierra (36,4%) y después la Costa (26,3%) (INEC, 2010).

En el caso especifico del deporte se puede decir que los aficionados compran
marcas especificas que utilizan sus deportistas preferidos, esto es muy notorio
en el futbol, esto también se ve reflejado en el motocross ya que muchos
ecuatorianos se sienten identificados con Martin Davalos perteneciente al equipo
Husgvarna, Davalos es el Unico ecuatoriano compitiendo en Estados Unidos
(Quizhpe, Manuel, 2017). Esto afecta de manera tanto directa como indirecta al
consumidor debido a que se ven motivados a comprar equipamiento para este
tipo de deporte.

Lo citado anteriormente forma parte de una oportunidad puesto que al momento
el piloto Davalos se encuentra siendo auspiciado por Airoh lo que estimula a los
deportistas a la adquisicion de este producto.

A la hora de buscar marcas de deportes extremos es importante tomar en cuenta
tres factores que las hacen atractivas y diferentes: calidad, disefio y

posicionamiento en el mercado (Farias, 2016).



2.1.2 Entorno externo lItalia

2.1.2.1 Politico

Italia es una republica parlamentaria unitaria. Este pais es considerado como
una potencia regional importante y una potencia intermedia lider con la
participacion en instituciones prominentes como la ONU, la UE, la OTAN, la
OCDE, la OMC, la Unidad para el Consenso, el G6, el G7, el G8, el G10, El G20,
la Unién para el Mediterraneo, el Consejo de Europa y la Iniciativa
Centroeuropea (Market Research Report, 2017).

Actualmente, Italia mantiene el décimo mayor presupuesto de defensa nominal
del mundo y su situacion es tal que casi el 49% de las personas dicen confiar en
sus instituciones politicas, o que es sorprendente para ser tan inferior al
promedio de la OCDE del 56% segun lo predicho por la OCDE y en las dltimas
elecciones para las cuales se dispone de datos, En Italia fue un enorme 81% de
los registrados (Market Research Report, 2017).

Italia pertenece a la Union Europea por lo cual goza de beneficios como acuerdos
multilaterales como el que se firmé el 11 de noviembre de 2016 con Ecuador, por
otro lado, al pertenecer a este bloque comercial también trae consigo problemas,
por ejemplo, en el &mbito de la migracion, donde cada pais debe recibir un cierto

ndamero de migrantes.

2.1.2.2 Econdmico

“Italia presenté un crecimiento de 0,8% en 2015” (América Economia, 2016).
Este crecimiento no es una cifra alta en comparacion a los paises que se
encuentran dentro de la Eurozona, sin embargo, es representativo para Italia tras
tres afios de contraccion econdmica. Italia esta saliendo de la recesién y se
prevé que el crecimiento aumente hasta el 2017 a medida que la consolidacién
fiscal disminuya. El retorno al crecimiento esta respaldado por las exportaciones,
gue se proyecta para ganar mayor impulso en los proximos dos afios a medida
gue la demanda externa se acelera (Market Research Report, 2017).

Italia es una gran potencia mundial, es una de las potencias agricolas mas
grandes de Europa, sin embargo, este rubro representa tan solo el 2% de su PIB,
por otro lado, los sectores que mas aportan a la economia italiana son la

fabricacion de bienes de lujo como: la alta costura, vehiculos y productos



gourmet. El sector de servicios representa el 74% del PIB y emplea al 70% de la
fuerza de trabajo del pais, cabe recalcar que Italia es el tercer destino turistico

de toda Europa y el quinto a nivel mundial (Santander TradePortal, 2017).

2.1.2.3 Tecnoldégico

Italia es un pais que se ha destacado a lo largo de la historia por sus amplios
descubrimientos cientificos e innovaciones en investigaciones, tecnologia y arte.
La tecnologia italiana siempre se destacé en el mundo por su capacidad para
combinar el alto nivel de innovacion industrial con la imaginacion y la flexibilidad
de los pequefios artesanos (Central, 2017) llegando a crear instrumentos como
el termometro, higrometro, anemdmetro y el barémetro. Italia es reconocida por
sus avances y disefios en el sector automovilistico, creando marcas reconocidas
a nivel mundial como Lamborghini, Ferrari, Bugatti, Fiat, Pagani, Alfa Romeo.
Sus ultimos avances tecnoldgicos se mostraron en la magna exposicion “ltalia
del futuro” donde se pudieron admirar innovaciones cientifico — tecnologicas a
través de diferentes piezas. La funcionaria cultural de lItalia dijo que “la muestra
confirma que ltalia estd a la vanguardia en disefio y fabricacién de robots, asi
como en avances tecnolégicos sobre transportes, medicina y fisica” ( (El
Universal, 2016).

2.1.3.4 Social

Italia se sitla por arriba del promedio en balance vida-trabajo, sentido de
comunidad y estado de la salud, pero por debajo del promedio en compromiso
civico, vivienda, satisfaccion, calidad medioambiental, empleo y remuneracion, y
educaciéon y competencias (OECD, 2016). Su poblacién rodea los 61.2 millones
de habitantes, donde el 57% de las personas de 15 a 64 afos de edad en Italia
tienen un empleo remunerado. Cerca del 66% de los hombres tienen un empleo
remunerado, en comparacion con el 47% de las mujeres. En ltalia casi el 4% de
los empleados tienen un horario de trabajo muy largo y, entre ellos, el 5% de los
hombres trabajan muchas horas en comparacion con solo el 2% de las mujeres.
En lo que concierne al ambito publico, en ltalia hay un fuerte sentido de
comunidad y altos niveles de compromiso civico: el 91% de las personas creen
conocer a alguien en quien pueden confiar cuando lo necesiten (Market
Research Report, 2017).
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El Ministerio de Economia y Finanzas de Italia ofrece servicios gratuitos de
cuidado y entretenimiento para los hijos de 4 a 12 afios de edad de sus
empleados. Esta medida mejora el balance vida-trabajo y el 76% de los usuarios
evalua la experiencia del servicio por parte de sus hijos e hijas como “excelente”
y el 21% como “buena”. Asimismo, la tasa de asistencia al trabajo de los
empleados que utilizan el servicio es mas alta como media que la de otros

empleados con hijos de la misma edad (OECD, 2016).

2.1.3 Anélisis de la industria

Para una mejor comprension de la industria es muy importarte analizar las cinco
Fuerzas de Porter que brindan un panorama mas amplio sobre en campo de
juego (Porter, 2015).

2.1.3.1 Poder de negociacién de los consumidores

En 2014 se matricularon 41.597 motocicletas en la ciudad de Quito (Ecuador en
cifras, 2014).

En el mismo afio se registraron ventas por 109.132 motocicletas en las siguientes
provincias Pichincha, Guayas, Manabi, Los Rios y Santo Domingo de los
Tsé&chilas. Estas cinco provincias representaron cerca del 70% del parque de
motos del Ecuador en 2014 (Marketwatch, 2014).

El motocross esta enfocado en personas que pertenecen a la clase media en
adelante por ser considerado un deporte costoso, estas personas al momento
de adquirir el equipamiento necesario para realizar este deporte anteponen
calidad sobre precio, lo que significa que no escatiman en comprar productos
gue pueden salvaguardar integridad fisica (Villa, 2009).

En los dltimos afios la tendencia frente a marcas y modelos de equipamiento
dentro de este deporte han variado significativamente, tomando en cuenta el alto
nivel de aceptacion de las marcas europeas frente a las que venian siendo de
mayor preferencia por los practicantes de estas disciplinas que tenian su total
atencién en marcas americanas como: Fox, SHOEI, Troy lee, Fly, One entre
otras. Actualmente la tendencia europea ha tomado fuerza dentro del motocross
ecuatoriano destacando la presencia de marcas como: Alpinestar, Acerbis, Agv,
Arai, Sidi (Farias, 2016).
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De igual manera el sefior Farias sefialé que en la actualidad el poder adquisitivo
de las personas se ha visto afectado lo que a su vez ocasiona un decrecimiento
dentro de este deporte que representa un alto costo para el practicante.

Dentro de este aspecto se puede denotar como oportunidad a la nueva tendencia
del mercado nacional que actualmente se ve atraido por las marcas europeas.
Teniendo en cuenta que el poder adquisitivo de los ecuatorianos se ha visto
afectado, observamos una amenaza debido a que estos cascos tienen costos
superiores a los $ 600,00 délares americanos, de tal manera que los deportistas
muchas veces tienen que anteponer precio sobre calidad debido a los altos

costos en los cuales se comercializan este tipo de equipamientos deportivos.

Se concluye que el poder de negociacion de los consumidores es medio debido
a que el cliente se encuentra dentro de un segmento muy reducido, el cliente
puede obtener el producto de manera directa realizando una compra online en
el exterior y finalmente el cliente posee varias opciones al momento de realizar

la compra en Ecuador.

2.1.3.2 Poder de negociacion de los proveedores

Actualmente Ecuador es un pais considerado en vias de desarrollo, el cual se
mantiene en un constante proceso de tecnificacion e industrializacion, el mismo
que tiene un largo camino por recorrer, Ecuador no consta con una empresa
dedicada a la fabricacién de cascos para motocicletas (Ekos, 2015).

Ecuador no produce equipamiento para motociclismo, por ende, se ve obligado
a importar la totalidad de los cascos circulantes en el pais. Entre los principales
paises proveedores de casco tenemos: China (51,1%), Estados Unidos (16,7%),
Colombia (9,5%), Espafia (5,1%) e ltalia (3,9%) ocupando el 86,3% del total de
las importaciones en 2015 (Trade Map, 2015).

Dentro de los cascos que cumplen la debida homologacién existen mas de 101
marcas de cascos provenientes de todo el mundo (Motos.net, 2004).

Dentro de la importacién de cascos chinos existe un sin nimero de marcas e
incluso cada importador puede poner su nombre como marca (Delgado, 2016).
Estados Unidos exporta a Ecuador marcas de cascos como: Troy Lee, Fox, Fly
Answer, HJC y BELL. (Focus Group, 2016).
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Colombia se encuentra dentro de esta industria y presenta la marca
INDUCASCO la misma que se importa con una liberacién arancelaria del 100%
(Inducasco, 2017).

Europa posee dos grandes proveedores de cascos que son Espafa e ltalia
ocupando el cuarto y quinto puesto respectivamente sumando un 9% del total de
las importaciones realizadas por Ecuador en 2015 situandose por debajo de
Colombia que obtuvo un 9,5% en el mismo afio. Italia presenta marcas como
Airoh, Agv, Arai mientras que Espafa tiene NZI, Shiro y MT.

La marca MT es representada por Euromoto distribuidor autorizado de varias
marcas europeas en Ecuador ubicado en la ciudad de Quito (Euromoto, 2017).
Ante un alto poder de negociacion que representan las grandes marcas y el alto
nuamero de proveedores de cascos a nivel mundial se considera que el poder de
negociacion de los proveedores es medio, al firmar un contrato con uno de ellos

se incurre en una dependencia del proveedor ya que €él pone las reglas.

2.1.3.3 Amenaza de nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores dentro de esta industria puede verse
afectado por factores como: inversion inicial, permisos, conocimiento del
mercado y las nuevas facilidades que ofrece el internet dentro de las
negociaciones.

Dentro de esta industria existe barreras arancelarias y no arancelarias las
mismas que varian segun el producto, es este caso en especifico el producto
debe regirse a la norma INEN 2669 (INEN, 2014).

Bajo el CllU G4673.00 referente a la venta al por menor de equipo de deporte en
comercios especializados se encuentran registradas 90 empresas en todo el
Ecuador de las cuales se encuentran activas 42 siendo menos de un 50% las
gue contindan con sus con sus actividades hasta la actualidad, en la ciudad de
Quito se encuentra 14 de estas empresas representando el 33% de las empresas
activas en el Ecuador (SRI, 2017).

Dentro de la ciudad de Quito existen tres empresas que llevan mas de 30 afios
de experiencia como son: Importaciones KAO-1979; Marathon casa de deportes
1980; Distribuidora Deportiva Batisport-1988 (SRI, 2017).
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Se concluye gue la normativa INEN es una amenaza para los nuevos entrantes,
al igual que el alto capital requerido para emprender la importacion y
comercializacion de equipamiento deportivo, finalmente la curva de experiencia
es considerada igualmente como amenaza debido a que las empresas ya
constituidas poseen un alto conocimiento del mercado adquirido con el pasar de

los anos.

2.1.3.4 Amenaza de los sustitutos

No existe un sustituto directo ya que ningun otro producto puede brindar la
proteccion y seguridad que ofrece un casco al momento de sufrir una colision.
“El casco es el elemento mas importante del equipo de proteccion, ya que el
craneo es la parte mas fragil del cuerpo humano” (Enmotomasseguro, 2017).
“Segun la Organizacion Mundial de la Salud, el casco reduce la incidencia de las
lesiones mortales en la cabeza en un 50%” (Enmotomasseguro, 2017).

Al no existir un sustito para los cascos de motociclismo se considera a este factor
como una oportunidad.

Existe un sustito al comercio. En los dltimos afios Ecuador ha presentado un
fuerte crecimiento en las compras online, las principales tiendas utilizadas al
momento de realizar estas compras son Amazon, Alibaba, Ebay, Forever XXI,
entre otras. Dentro del segmento de personas que realizan este tipo de compras
destaca la clase media de las ciudades como Quito y Guayaquil en las cuales la
compra promedio es de $73 y el peso varia entre 1 y 2 kilogramos. Estas
importaciones son realizadas bajo el sistema 4x4, bajo este sistema se
registraron en 2013 importaciones por 152 millones de délares americanos. Por
ende, se concluye que un sustituto a la comercializacion es el comercio

electrénico (ElI Comercio, 2014).

Se puede tomar como amenaza las compras online porque efectivamente
disminuyen las ventas locales, pero cabe recalcar los problemas que puede
ocasionar al cliente dichas compras online como: un tiempo de espera
prolongado, el casco puede que no se el esperado ya sea por factores como
calidad, color, modelo o incluso lo mas peligro que la talla no se la adecuada
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para el cliente, segun la Revista Seguridad Vial en los accidentes graves, el 20%
de los cascos salen despedidos debido a la eleccion de tallas inadecuadas o a

no encontrarse abrochados adecuadamente (Enmotomasseguro, 2017).

2.1.3.5 Rivalidad entre competidores

Rivalidad entre competidores se encuentra en un nivel alto, pues existe un alto
namero de competidores que importan este tipo de equipamientos para deportes
extremos entre los cuales destacan: Speed, Flow Racing Store, Freestyle Racing
Store, SoleMio, Sport Bike, Moto House Accesories, Bicimania Loja, Racing
Motos, Cross Wheels, Andes Bike Latacunga, Moto Repuesto Yamaha,
Motoaccesorios, Riders Bike Store, Bike's addiction. (Troy Lee Ecuador, 2016).
Dentro del segmento europeo se encuentra Euromoto, empresa muy bien
posicionada que ademas de ofrecer motos ofrece equipamiento para la practica
de varias disciplinas incluyendo el turismo en motocicletas, (Euromoto, 2017).
Una de las empresas mas fuerte dedicada a la comercializacién de cascos es
Yamaha y Honda en Ecuador que captan gran cantidad del mercado ecuatoriano
ofreciendo al mismo tiempo productos complementarios para este tipo de
deporte (Delgado, 2016).

Estas empresas pelean por ocupar un nivel mas alto de participacion de mercado
para lo cual estdn obtener mejores productos y poder ofrecerlos a precios mas
asequibles para de esta manera ser mas atractivos para su segmento de
mercado lo que presenta una amenaza dado que estas empresas ya presentan
un prestigio y al dia de hoy no existe una fidelidad a la marca tanto las empresas
como los clientes busca lo mas conveniente.

Se concluye que la rivalidad entre competidores es alta dado al pequefio
segmento en el gque se enfocan muchas veces buscan eliminar a sus

competidores.

2.2 Conclusiones Matriz de los Factores Externos — EF

Tabla 4. Matriz EFE

N | FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIFICACION | PONDERADO

OPORTUNIDADES

Preferencias arancelarias gracias al acuerdo
1 ) y 0,10 4 0,40
comercial con la Unién Europea



https://www.facebook.com/Flow-Racing-Store-191300727867863/
https://www.facebook.com/freestyleracingstore/
https://www.facebook.com/freestyleracingstore/
https://www.facebook.com/solemioec/
https://www.facebook.com/MotoHouseAcceso/
https://www.facebook.com/bicimania.loja/
https://www.facebook.com/RACING-MOTOS-239597796234071/
https://www.facebook.com/RACING-MOTOS-239597796234071/
https://www.facebook.com/andesbikelatacunga/
https://www.facebook.com/Moto-Repuesto-Yamaha-135435793460630/
https://www.facebook.com/RidersBikeStore/
https://www.facebook.com/bikesaddiction/
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Fuerte posicionamiento de la marca Airoh a nivel

2 ) 0,15 0,30
mundial
Ecuador no presenta un distribuidor autorizado de la

3 . 0,10 0,40
marca Airoh
Airoh consta con un piloto ecuatoriano (Martin

4 ) 0,15 0,30
Davalos)
Airoh presenta los cascos més ligeros en el

5 0,10 0,40
segmento off-road
AMENAZAS
Fuerte posicionamiento de marca americanas

1 0,10 0,20
dentro de este mercado

2 Compras en linea (Canal sustituto) 0,10 0,30
Barreras de entradas (capital y normativa INEN

3 0,10 0,30
2669)

4 | Tipo de cambio fluctuante USD/EUR 0,10 0,20
TOTALES 1 2,80

El peso ponderado que se obtiene de la matriz EFE es de 2,80 siendo mayor a

la media ponderada de 2,50 significando se encuentra en capacidades de

responder positivamente a las oportunidades y que al mismo tiempo se podria

defender de las amenazas presentadas.

Las conclusiones obtenidas son las siguientes:

El acuerdo multilateral con la Union Europa es una oportunidad para
reducir el pago de tributos a la importacion reflejando una ventaja en
costos que al final serdn manifestadas en el precio de venta final.

El posicionamiento actual de Airoh a nivel mundial ayuda
significativamente a la aceptacion del mismo.

Al no existir un distribuidor de esta marca en el mercado se obtiene una
ventaja frente a la competencia debido a que existe la demanda del
producto, pero su oferta es muy baja.

El principal proveedor de cascos off-road para el Ecuador es Estados
Unidos, un pais con el cual no se poseen acuerdos comerciales por ende
los productos de origen americano pagan mas aranceles que los

provenientes de la Union Europea.
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e Se puede tomar la alta inversion inicial como un factor determinante dado
que existe un fuerte limitante que restringe la entrada de nuevos
competidores.

e La normativa INEN 2669 dificulta el ingreso de esta mercaderia.

e Colombia esta situado dentro de los tres principales proveedores de
cascos para Ecuador presentando una amenaza debido a que pertenece
a la CAN y posee preferencias arancelarias del 100%.

e Airoh es una marca muy bien posicionada que patrocina a estrellas del

motocross como lo es Tony Cairoli, campedn mundial de motocross en
varias ocasiones.
El ecuatoriano Martin Davalos tiene el auspicio de Airoh en Estados
Unidos, sin duda alguna tener a un representante del Ecuador utilizando
esta marca atrae la atencion de muchos dentro de este deporte, forma
parte del branding indirecto que Airoh ya esté haciendo dentro de la mente
del consumidor ecuatoriano.

e Al momento se tiene un ambiente de incertidumbre dado a la situacion

politica y econémica que vive el pais.

3.ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Segmentacion de mercado

Esta herramienta permite obtener informacién mas precisa del mercado objetivo.
Ecuador posee la Federacion Ecuatoriana de Motociclismo (FEM), la cual publica
resultados de las competencias, de donde se ha tomado informacion para
presentar que dentro de las provincias del Guayas, Pichincha, Sucumbios y Loja
se han registrado 977 pilotos en distintas categorias en 12 eventos realizados
desde 2016 hasta el 9 de abril de 2017, llegando a un promedio superior a 80
concursantes por evento.

Dentro de la segmentacion se identificaron caracteristicas del mercado meta que
ayudan a delimitar un nicho el mismo que se encuentra en las posibilidades de
adquirir este producto por sus ingresos econdémicos, nivel de estudios, género y

comportamiento deportivo.

Tabla 5. Segmentacién de mercado
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Geografica
Countrymeters 2017 Ecuador 100% 16’601.628

Demografica
INEC 2010 Género Masculino 47,70% | 7'918.977
INEC 2010 Rango de edades 25-44 afios 36,30% | 2'874.588
INEC 2010 Nivel de educacion Tercer nivel 15,20% 436.937
INEC 2012 Ingresos Superiores a 6 SBU 7,90% 34.518

Psicogréfico
INEC 2010 Estilo de vida Deportivo 31,60% 10.908
Frecuencia Bianual 2 5.454
Segmento Meta 5.454

Tomado de: INEC 2010
Para contrastar esta informacion se investigd el nimero de motocicletas
matriculadas en el pais y se realiz6 una tabla en donde se sefialan las marcas

mas utilizadas para este tipo de deporte.

Tabla 6. Motos matriculas en Ecuador

Motos matriculadas por marcas 2014

Suzuki 75.976
Honda 26.783
Yamaha 19.532
Kawasaki 1.538
Ktm 829
Total 124.658

Tomado de: Anuario de estadisticas de transporte 2014.

Tabla 7. Comparacion entre el nUmero de motos matriculadas y el mercado meta

Motos matriculadas en 2014

Total 405.173 100%
Motos de marcas relacionadas con motocross, enduro etc. 124.658 31%
Mercado meta 5.454 4,4%

El mercado meta representa el 4,4% del total de motos catalogadas para

motocross, quadcross y enduro
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Ecuador es un pais pequefio que para 2014 registr6 405.173 motos de las cuales
124.658 son de marcas especializadas para deportes como motocross,
guadcross y enduro.

De acuerdo con la segmentacion se llegé a un mercado objetivo de 10.840
personas que poseen las posibilidades de obtener un casco Airoh, con una

frecuencia bianual que otorga 5.454 potenciales compradores.

3.2 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.2.1 Investigacién cualitativa

3.2.1.1 Entrevista a expertos

La entrevista fue realizada a dos personas, la primera de ellas es el sefior
Franklin Farias, presidente de “Colorados Moto Club” y seguido de un
vendedor local de este tipo de productos, el sefior Homero Delgado, en la
cual se abordaran los siguientes temas.

1. Conocer las preferencias de las personas que realizan motocross,
guadcross y enduro en el ambito de su respectivo equipamiento al
momento de realizar este deporte.

2. Obtener informacion de marcas mas utilizadas en el pais.

Detectar las caracteristicas de los productos ya establecidos en el pais.
Hallar informacién del consumo del producto. (Frecuencia de compra y
lugares de adquisicion)

5. Obtener informacion relevante sobre el mercado. (Crecimiento o

Decrecimiento)

Mediante la obtencion de esta informacion se procedera a realizar el Focus group
para obtener informacion por parte de los posibles compradores.

Entrevistado Sr. Franklin Farias, presidente de Colorados Motos Club

En la entrevista el Sr. Farias otorgd informacién importante acerca de la nueva
tendencia de las marcas europeas dentro de esta disciplina, nombré marcas
presentes en el Campeonato Nacional tanto de motocross como de quadcross
dentro de las cuales destacaron SIDI, Acerbis, Alpinestar y Airoh. Las marcas
mas conocidas y nombradas en el Ecuador hasta hace dos afios eran de
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procedencia americana como Fox, Troy lee, Fly, Answer, One. Sefalé que la
presencia de marcas europeas esta tomando fuerza en este deporte. Si bien es
cierto la caracteristica general que presentan los cascos es ofrecer seguridad al
piloto, dependiendo de la marca estos pueden brindar mayor visibilidad u incluso
pueden ser mas ligeros unas marcas que otras.

Para Farias la vida util de un caso es de cinco afios desde su fecha de
fabricacion, pero los corredores suelen usarlo en promedio dos o tres afios,
porcentaje pequefo realiza este cambio anualmente. De igual, existen varias
tiendas especializadas para la venta de estos productos en el pais como: Speed,
Motoaccesorio, Euromoto, Flow Racing Store entre otras.

Farias recalc6 que las personas que practican este deporte no desaprovechan
la oportunidad de obtener un casco de gama alta cuando se encuentran fuera
del pais ya que su precio es mucho mas bajo en relacion al precio en Ecuador.
El crecimiento de este deporte se vio afectado debido al poder adquisitivo de las
personas en este momento dado a la crisis econémica en el pais y a su vez al
incremento de los precios en los articulos referentes a este deporte.

Con respecto a los precios de las motos en 2010 una moto YZ 250F costaba
alrededor de $ 10.000,00 délares americanos y que actualmente la misma moto
tiene un costo de cerca de $ 14.000,00 dolares americanos lo cual es un
incremento del 40%.

Este incremento ocasiond que muchos pilotos dejen de lado este deporte porque
el mismo implica un alto costo.

Entrevista al Sr. Homero Delgado gerente de mantenimiento Yamaha

En la entrevista el Sr. Delgado recalcé que al momento el pais esta viviendo una
tendencia hacia los disefios y marcas europeas en todo sentido desde las
prendas de vestir hasta la entrada de marcas de motocicletas que en los ultimos
afos han repuntado, donde destac6 marcas como: Aprilia, Ducati, Vespa, Beta,
Bmw, Husaberg, Husqvarna.

Husgvarna esta tomando fuerza frente a marcas bien establecidas en el pais
como: Yamaha, Honda, Suzuki, KTM y Kawasaki, de igual manera sucede con
la venta de equipamiento para este deporte. En 2002 el Sr. Delgado abridé una

tienda de todo tipo de equipamiento, con las marcas mas vendidas eran Fox,
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Thor y One. Todas ellas presentaban caracteristicas similares pero sus precios
varian, considerando a Fox como la mas costosa, sin embargo, todas las lineas
ofrecian variedades distintas, mencioné que los cascos de fibra de carbono eran
un 40% mas costosos que los normales ya que eran significativamente mas
ligeros.

En cuanto a la vida til de los cascos sostuvo que es de cinco afios, pero que los
corredores de clases sociales media-alta y alta suelen cambiar del casco una e
incluso hasta dos veces por afio y que los lugares donde se puede obtener este
producto por lo general son tiendas especializadas en deportes relacionados a
motos y ciclismo de montafia.

Por otro lado, sefial6 a Yamaha, que es una tienda perteneciente al grupo Juan
Eljuri que es una de las mas grandes en el pais. Respecto al crecimiento de la
practica de este deporte supo decir que se ha visto afectado por el bajo poder
adquisitivo de las personas ya que este deporte implica un alto costo, por
ejemplo, un traje completo para la practica de este deporte se encuentra entre $
1.500,00 y $ 3.000,00 dolares americanos dependiendo de las marcas y
modelos. Las personas que practican este deporte generalmente viajan al
extranjero en donde suelen comprar estos productos a un precio mucho mas
asequible, este fue el motivo por el cual se vio forzado a cerrar la tienda en 2013,
pues no era muy rentable. La venta de repuestos de todo tipo de motos era
mucho més rentable, al momento tiene un local dedicado a esa actividad.
Conclusiones

1. Actualmente la cultura motociclista ecuatoriana estd adoptando
tendencias de moda europea, la misma que tiene muy bien posicionada
una alta gama de articulos y marcas.

2. Las marcas americanas como: Fox, Fly, Answer, Troy lee entre otras eran
las mas apetecidas por los pilotos ecuatorianos, hoy en dia disputan una
la moda europea no solo ha tomado fuerza en prendas de vestir, sino
también en equipamiento deportivo para motocross donde se destacan
marcas como: Arai, Agv, Sidi, Alpinestar, Airoh, Ufo entre otras.

3. Los cascos tanto americanos como europeos difieren por la marca en

aspectos de visibilidad, peso, disefios y colores, sin duda alguna todos los
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cascos sin importar la marca o la procedencia constan su respectiva
homologacion sea el DOT para América o el ECE en Europa.

Los practicantes de este tipo de deporte cambian de casco en promedio
cada dos afios y mayormente lo realizan dentro del pais en tiendas
especializadas como: Speed, Flow Racing Store, Freestyle Racing Store,
SoleMio, Sport Bike, Moto House Accesories, Bicimania Loja, Racing
motos, Cross Wheels, Andes Bike Latacunga, Moto Repuesto Yamaha,
Motoaccesorios, Riders Bike Store, Bike's Addiction. Por otro lado, no
desaprovechan la oportunidad de adquirirlo fuera del pais si tienen la
posibilidad.

El crecimiento de este deporte se ha visto sustancialmente detenido por
la condicién politica y econdmica que tiene el pais lo que se ve reflejado
en la pérdida de poder adquisitivo de gran parte de los ecuatorianos.

3.2.1.2 Focus Group

Conformado por ocho integrantes los cuales son personas que practican la

disciplina de motocross de forma que puedan otorgar informacion importante

para esta investigacion, la cual servira para realizar un adecuado formato para

las encuestas.

Temas a abordar en este Focus Group.

1.
2.

© N o g &

Breve explicaciéon de la importancia de la utilizacion de cascos.

Identificar los competidores y los productos que se ofertan al momento.

Encontrar descontentos o caracteristicas de la competencia que no
satisfagan sus necesidades o cubran sus expectativas.

Frecuencia de compra del producto.

Identificar el o los canales de distribucion del producto.

Rango de precios de los cascos.

Presentar la oportunidad de traer casco Airoh desde Italia.

Determinar las caracteristicas que esperan recibir de los cascos Airoh.

Conclusiones del Focus Group

Dentro del Focus Group se contd con la participacion de ocho personas de entre

20 a 24 afnos de género masculino.


https://www.facebook.com/Flow-Racing-Store-191300727867863/
https://www.facebook.com/freestyleracingstore/
https://www.facebook.com/solemioec/
https://www.facebook.com/MotoHouseAcceso/
https://www.facebook.com/bicimania.loja/
https://www.facebook.com/RACING-MOTOS-239597796234071/
https://www.facebook.com/RACING-MOTOS-239597796234071/
https://www.facebook.com/andesbikelatacunga/
https://www.facebook.com/Moto-Repuesto-Yamaha-135435793460630/
https://www.facebook.com/RidersBikeStore/
https://www.facebook.com/bikesaddiction/
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Dentro de este grupo la totalidad de los participantes practican motocross,
enduro y quadcross. Este dato es importante ya que se utiliza el mismo casco
para todas esas modalidades. Cuando se trajo a colacion el tema de cual es la
marca que mas les atrae se tuvo como respuesta el casco que ofrece SHOEI
seguido por Fox y por ultimo Airoh. La respuesta frente a cual es la caracteristica
gue mas les gusta en su mayoria (75%) fue el disefio y la combinacion de
colores, una minoria (25%) supo expresar que el peso y la visibilidad que otorga
el casco es mucho mas relevante.

Al hablar de la compra de este producto los participantes mencionaron que
cuando ellos tienen la oportunidad de viajar a otro pais, ellos lo compran en el
exterior sin duda alguna, a pesar de ello cuando se encuentran atraidos por un
casco observado en una tienda especialista local no puede esperar para obtener
el mismo y deciden comprarlo aqui en el pais. Un participante sostuvo que el
primer casco que compro fue de segunda mano y lo compré mediante internet.
Los participantes mencionaron que para ellos un casco tiene como vida util un
afio, pero en ciertas ocasiones lo utilizan por un tiempo mas.

Los mismos mencionaron que los cascos que ellos utilizan se encuentran en un
rango de $ 550,00 a $ 750,00 délares americanos.

Antes de concluir se le pregunté mediante qué tipo de medios ellos adquieren
tanta informacion de estos productos deportivos y promociones, sefialaron en
primer lugar las redes sociales seguido los eventos de Motocross donde se suele
exhibir este tipo de equipamiento y finalmente sefialaron el boca a boca.

Para concluir se dio una introduccion del producto en la cual se destacaron las
caracteristicas del casco como su peso de 950 gramos y su disefio, lo cual tenia
como finalidad obtener informacion sobre la aceptabilidad que tendria este
producto en el mercado nacional donde mas de la mitad (62,5%) de los
participantes se vieron atraidos y expresaron que estarian dispuestos a probar
estos cascos teniendo en cuenta que pilotos de alto prestigio se encuentran
utilizandolos al momento.

Lo que representa una oportunidad para el proyecto.
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3.3 Investigacién Cuantitativa

3.3.1 Objetivo general
Obtener informacion primaria que ayude a comprender las necesidades o
exigencias del mercado potencial, para poder identificar oportunidades latentes

dentro de este pequefio segmento de mercado.

3.3.2 Objetivos especificos

1. Identificar las necesidades que no han sido satisfechas por la
competencia, al mismo tiempo determinar lo que el cliente esta buscando
del producto.

2. ldentificar el precio al cual los potenciales clientes estarian dispuestos a
pagar por el casco, teniendo en cuenta las cualidades del producto.

3. Identificar el mejor canal de distribucién de tal manera que este sea de
facil acceso para los potenciales clientes.

4. Determinar el medio de comunicacion que permita al mercado objetivo
informarse de la mejor manera tanto del producto como de las
promociones.

3.3.3 Resultados mas relevantes de la investigacion cuantitativa
Investigacion no probabilistica por conveniencia.

Se plantea una investigacién no probabilistica por conveniencia debido a que se
seleccioné a conveniencia los encuestados dado que no todas las personas
realizan este tipo de deportes.

En el anexo 2 se adjunta el modelo de la encuesta.

Datos Generales

De 52 encuestas realizadas 51 fueron hombres, el 73,1% tienen edades de entre
23 a 37 afos, los cuales registraban ingresos mensuales superiores a los $
1.800,00 ddlares americanos.

Preferencias de los consumidores

Un 68,6% de los consumidores anteponen seguridad, calidad, disefio y
comodidad ante el precio del casco.

Preferencia sobre colores
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El 68% de los encuestados busca obtener un casco con colores llamativos, por
otro lado, un 18% prefieren disefios conservadores y finalmente un pequefio 14%
estan enfocados en colores mates.

Plaza en la cual adquieren este producto y frecuencia de compra

El 61,6% de los encuestados obtiene los cascos dentro del pais, de los cuales el
46,2% lo hace en tiendas especializadas, mientras que el 15,4% restante lo
hacen en linea como, por ejemplo: OLX; Mercado Libre, entre otras.

En cuanto a la frecuencia de compra un 40,4% cambia de casco cada afio,
dejando casi a un 60% que realiza el cambio de este producto pasado los 2 afios
de uso.

Aceptabilidad del producto en el mercado local

El 58% de los encuestados presentaron interés por el casco ofertado, lo que no
indica una posible intension de compra dado que esta pregunta fue realizada
para obtener un sondeo de mercado.

Fijacidn de precio utilizando Van Westendorp

Dentro de la investigacion se plante6 el modelo de fijacion de precios de Van
Westendorp, basado en cuatro preguntas: barato no compraria, barato
compraria, caro compraria y caro no compraria. Los cuales al cruzarse forman
un diamante y dan parametros de fijacion de precio (More marketing and opinion
research, 2009).

Utilizando Van Westendrop arroja un precio 6ptimo entre $ 550,00 y $ 650,00
dolares americanos.

Dentro de este plan de negocio la fijacion de precio vendra dado por el precio de
venta del casco en el pais de origen el cual es de € 579,99 euros.
Conclusiones

Mediante las entrevistas a expertos y el Focus Group se obtuvo informacién
importante la cual se pudo corroborar mediante las encuestas los gustos y
preferencias de los potenciales clientes donde se adquirié informacion relevante
como lo fue la frecuencia de compra, lugares en los cuales los clientes adquieren
estos productos, prioridades al momento de compra, precios tanto de la
competencia como el precio al cual estarian dispuestos a pagar sin dejar de lado

los gustos tanto de disefios como de colores de los mismos. Finalmente obtener
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el medio informativo que recauda mas receptores al momento de obtener
informacion de productos referentes a este tipo de deportes.
El mercado objetivo son hombres que practican motocross, quadcross y enduro
de edades entre 23 a 37 afios con ingresos superiores a mil délares mensuales,
los mismos que buscan un producto que ofrezca calidad, disefio llamativo tanto
en estructura como en sus colores, que brinde comodidad, sin descuidar su peso
y teniendo en cuenta un precio asequible para el mercado. Se pudo observar
qgue el 45,2% de los encuestados presentaban inconformidad frente al peso de
los cascos que utilizan actualmente.
Otorgando una oportunidad para el proyecto debido a que el casco Airoh posee
un peso de 2,1 libras siendo de los mas ligeros en el mercado.
La plaza y la frecuencia de compra arrojaron informacién relevante como:

- El 46,2% de consumidores adquieren este producto en tiendas

especializadas dentro del pais.

- EI'40,4% de los encuestados adquieren este producto cada afo.

- EI 60% de los participantes utiliza el mismo casco entre dos y tres afos.
El medio de comunicacién que mas utilizado por los potenciales clientes son las
redes sociales y la participacién en eventos de estas disciplinas fueron las
opciones mas seleccionadas.
El dato de aceptabilidad del producto fue de 58%, un 38% respondieron que

quizas se interesaron en comprar el producto.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Ecuador posee una poblacion que supera los 16" 000,000 de habitantes de los
cuales alrededor de 500.000 poseen motocicletas, independientemente del uso
gue le den, por otro lado, en los ultimos afios se ha visto un aumento de este tipo
de vehiculos. En 2014 se registro la venta de 109.132 motocicletas en el territorio
nacional, de las cuales un pequefio porcentaje representa gamas altas, el mismo
que se aproxima 23% de la totalidad de motocicletas vendidas en 2014, que a
Su vez se encuentra representado por marcas como Suzuki, Honda y Yamaha
(Marketwatch, 2014). Si bien es cierto el segmento es pequefio, pero aun puede

ser explotado, siempre y cuando se ofrezca mas por menos.
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Las provincias con mayor namero de motocicletas son: Pichincha, Guayas,
Manabi, Los Rios y Santo Domingo de los Tséachilas, estas cinco provincias en
conjunto suman cerca del 70% de motocicletas registradas en el pais
(Marketwatch, 2014). La ubicacion geogréfica brindada por la provincia Tachilla
es muy prometedora logisticamente dado a que se sitia en el centro de las
provincias con mayor afluencia de motocicletas.

Las normativas ecuatorianas cada dia son mas exigentes, dado al alto indice de
accidentes de transito en los cuales se involucran motocicletas. La agencia
nacional de transito registro el mes de abril del presente afio 54 fallecidos en
siniestros relacionados directamente con el uso de motocicletas (ANT, 2017).
Por este motivo en la actualidad la ANT exige que todo motociclista utilice un
casco homologado, sin importar el uso que le dé a su motocicleta, el mismo debe
llevar siempre puesto su casco con la debida homologacion la que puede ser
europea 0 americana induciendo a la poblacién ecuatoriana a que adquiera un
casco homologado que brinde seguridad en caso de un accidente. (ANT, 2013).
Actualmente Ecuador consta con 17 ensambladoras de motocicletas ubicadas
en distintas zonas del pais, por otro lado, hasta el momento no posee una
empresa dedicada al ensamble o produccion de cascos para motocicletas (El
Telégrafo, 2014). Lo que conlleva a que este producto sea importado en su
totalidad.

Ecuador importé en 2015 1’ 870.000,00 dolares americanos bajo la partida N.°
6506.10. teniendo como principales proveedores: China, Estados Unidos,
Colombia, Espafia e Italia (Trade Map, 2015).

Colombia se encuentra dentro de los cinco principales proveedores para el
Ecuador de este producto, esto viene dado al bajo costo de mano de obra en el
pais vecino y a la liberacién arancelaria del 100% que posee por ser parte de la
CAN, lo que permite que sus costos de importacibn se reduzcan
significativamente (SENAE, 2017).

A partir del primero de enero de 2017 entro en vigencia el acuerdo multilateral
entre Ecuador y la Union Europea, el mismo que otorga la liberacion de 27,3%

del tributo advalorem a los productos procedentes de la Unidon Europea
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presentando el respectivo certificado de origen (SENAE, 2017). De esta manera
se obtiene una disminucion del precio, generando una ventaja frente a productos

provenientes del resto del mundo.

El segmento objetivo dentro de este mercado es muy reducido y dificil de
encontrar, pero sus caracteristicas son notorias, por lo cual se clasificé a
hombres de 25 a 44 afos que practiquen deporte de estratos socioeconémicos
medios y altos que ademas cuenten con estudios de tercer nivel, dado que esas
son caracteristicas del mercado objetivo. Al tener un segmento reducido se tiene
una visibn mucho mas clara sobre sus gustos y preferencia, los cuales se busca
satisfacer de mejor manera.
La oportunidad de negocio de este proyecto nace a partir de la investigacion
cualitativa donde se recaudo6 informacion relevante en la misma se not6 que el
mercado no esta satisfecho con los productos actualmente ofertados. Dicha
insatisfaccion venia dada por el alto precio de los cascos en el pais y porque los
atributos ofrecidos por los mismos no brindan beneficios adicionales a estos
deportistas extremos, el peso es uno de los factores mas importantes dado que
un casco mas ligero hace que el cuello sufra menos al momento de una
competencia, sin duda alguna el casco debe posee tres cualidades: brindar
seguridad, ser ligero y otorgar al piloto una buena visibilidad (Farias, 2016).
La oportunidad de negocio detectada por Euro Equipment radica en dos pilares
fundamentales
- Ofrecer a los deportistas extremos un casco mas ligero que los
actualmente ofertados, pero que al mismo tiempo ofrezca seguridad y
proteccion. De esta manera satisfacer de mejor forma la demanda de
cascos para deportes extremos.
- Brindar el mismo precio de venta de los cascos Airoh al que son
comercializados en Europa aqui en Ecuador, para generar un beneficio
para los potenciales clientes. De esta forma los podran acceder al

producto a un precio asequible.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia a utilizarse en el presente plan de negocio es la de marketing
concentrado (de nicho) (Kotler, Fundamentos de marketing, 2013). Esta
estrategia es la mas idonea para el proyecto debido a que esta dirigida a un
pequeiio segmento de la poblacion, el mismo que refleja gustos enfocados a
deportes extremos como el motocross, quadcross, enduro, hare scramble, 4x4
entre otros deportes relacionados.

La estrategia de enfogue vendra de la mano de una estrategia de
posicionamiento de mas por menos, otorgando al cliente un mejor casco por un
precio menor. La estrategia de penetracion se implementara para aumentar la
participacion del mercado para posicionar la marca Airoh en el mercado
ecuatoriano aceptando reducciones sustanciales en los precios para captar
mercado y de la misma forma se buscara aumentar los esfuerzos en publicidad
y promaocion.

La estrategia de internacionalizacion a utilizarse sera mediante la importacion
directa de cascos Airoh desde Italia, dado que de esta manera no se incurre en

mayores gastos y se deslinda cualquier responsabilidad con esta marca.

5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo viene dado por el nimero de motos matriculadas en Ecuador
gue hasta 2014 fue de 405.173 unidades de las cuales cerca de un 30 %
representaban a marcas destinadas para deportes extremos, por otro lado, en
2014 se registraron 109.132 motocicletas vendidas en todo el territorio nacional
de ese total cerca de un 70% se registraron en las siguientes provincias:
Pichincha, Guayas, Manabi, Los Rios y Santo Domingo de los Tsachilas.
(Marketwatch, 2014).

Dentro del mercado objetivo es muy importante definir a las personas en
capacidades de poder costear tanto una motocicleta considerada de lujo como
su equipamiento, por lo cual se realizé una segmentacion teniendo en cuenta los
siguientes parametros: Personas que practiquen deporte; género masculino;
edades entre 25 y 44 afos; estudios de tercer nivel; ingresos medios y altos;

frecuencia de compra. Lo cual dejo un mercado objetivo que esta representado
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por 10.840 personas que tienen la posibilidad de obtener un casco Airoh con una

frecuencia bianual

Tabla 8. Segmentacién de mercado

Geografica
Countrymeters 2017 Ecuador 100% 16'601.628

Demogréfica
INEC 2010 Género Masculino 47,70% | 7'918.977
INEC 2010 Rango de edades 25-44 afios 36,30% | 2’874.588
INEC 2010 Nivel de educacion Tercer nivel 15,20% 436.937
INEC 2012 Ingresos Superiores a 6 SBU 7,90% 34.518

Psicografico
INEC 2010 Estilo de vida Deportivo 31,60% 10.908
Frecuencia Bianual 2 5.454
Segmento Meta 5.454

Tomado de: INEC 2010

5.1.1.1 Propuesta de valor

La cadena de valor es esencialmente una forma de analizar las actividades de la
organizacion con la finalidad de detectar oportunidades para generar un valor

agregado (Porter, 2015).
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5.2 Mezcla de marketing

5.2.1 Producto
5.2.1.1 Atributos del casco Airoh
e Casco deportivo para motocicletas estilo off-road.
e Materiales del casco: fibra de carbono y kevlar.
e Peso: 950 gr
e Disefio aerodinamico.

e Presentaciones en colores mates y colores con disefios graficos

[lamativos.

e Las tallas que se comercializaran son: S, My L

AVAILABLE SIZES ( CM )

|

g XS S M L XL
53-54 65566 57568 5960 61

Figura 2. Tallas
Tomado de: Airoh, 2017

Colores mates:

Blanco

Figura 3. Colores mates
Tomado de: Airoh, 2017

Disefos 2017:



32

| Six Days 2017 {L) Edge [L) Edge

Clex Slex b= Clexx Blec Clex Elue Gex

Begin Rockstar

Gl Ve

Figura 4. Disefios graficos
Tomado de: Airoh, 2017

5.2.1.2 Branding

Airoh es una marca italiana muy bien posicionada dentro del
mercado europeo que actualmente estd tomando fuerza a nivel
mundial dando que tiene 71 titulos mundiales ganados en 18 afios.
Airoh se encuentra presente en 60 paises del mundo.

Su logo es su nombre y sus tonalidades son negro blanco y rojo.
Su eslogan es free and protected “Libre y protegido”.

La marca Airoh es un simbolo de prestigio y calidad.



NELMEY

Figura 5. Logo y Slogan de Airoh
Tomado de: Airoh, 2017

5.2.1.3 Etiquetado

fl/
LY )
W/

{
)

\
\
}

(' [ Airoh, free and protected!
|

e Logotipo de la marca Airoh.

e Certificado de origen.

e Homologacién ECE.

e Talla sefialada en centimetros.

e Componentes y materiales que tiene el casco.

¢ Indicaciones al momento de algun accidente.

¢ Indicaciones para lavar el interior del casco.

5.2.1.4 Empaquetado
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¢ Mochila de tela con logotipo y etiqueta Airoh, esta mochila busca

evitar cualquier roce con la caja ocasionando algun rayon

e Caja de cartdén de color negra o blanca dependiendo del color y

disefio del casco con el logotipo de Airoh, la caja presenta dos

ranuras las cuales sirven de agarradera.

e Dimensiones de la caja 38x25x27

5.2.2 Precio

Tabla 9. Precio del producto

Casco Blanco y Negro Casco con Disefios graficos

DETALLE Cantidad | Costo Total DETALLE Cantidad | Costo Total
Casco 1 $223,11 | $223,11 Casco 1 $289,16 | $289,16
Salida de capital 1 $11,16 $11,16 Salida de capital 1 $14,46 $14,46
IVA 1 $26,77 $26,77 IVA 1 $34,70 $34,70
Advalorem 1 $54,77 $54,77 Advalorem 1 $70,99 $70,99
Transporte 1 $4,40 $4,40 Transporte 1 $4,40 $4,40
FODIFA 1 $1,25 $1,25 FONDIFA 1 $1,62 $1,62
Costo de importacion $320,21 Costo de importacion $413,70

En el anexo 3 y 4 se indica de donde proviene el costo de transporte.
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5.2.2.1 Costo del producto

El costo del producto en lItalia varia por sus dos presentaciones definidas

basicamente por disefio grafico y colores

Colores mates € 201,00 euros = $ 223,11 ddlares americanos.
Disefios graficos llamativos € 260,50 euros = $ 289,16 dodlares

americanos.

Costo de importacion

Tipo de cambio referencial 1,11 EUR/USD
Agente de carga (tramites aduaneros, transporte y flete maritimo)

Tributos a la importacién 41,55% del valor FOB

5.2.2.2 Estrategia de precios

La estrategia general que se implementara en este plan de negocio es la
fijacion de precios basada en la competencia, tomando como referente el
precio de venta de los cascos Airoh en paises europeos (Lambin,
Direccion de marketing, 2009)

5.2.2.3 Estrategia de penetracion

Se busca otorgar un precio mas bajo que el de la competencia local, de
esta manera se busca captar mayor participacion de mercado (Lambin,
Direccion de marketing, 2009).

Esta estrategia de penetracién buscara ofrecer el producto al mismo
precio al que es ofertado en paises europeos, de esta manera se buscara
gue los futuros clientes se vean atraidos a comprar el casco al mismo
precio que en el extranjero, pero desde la comodidad de su pais de origen

sin ningun inconveniente.

5.2.2.4 Estrategia de entrada

Estrategia del especialista

Esta estrategia se especializa dentro de un nicho pequefio de mercado,
el objetivo de esta estrategia es ser un gran pez en un estante pequefio
(Lambin, Direccion de marketing, 2009).

Dado que el proyecto se dirige a un nicho especifico de mercado, la
estrategia se basara en promocionar el producto en eventos deportivos

enfocados a disciplinas como motocross, enduro y quadcross, donde se
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encuentran los potenciales clientes, lugar donde se expondra las
caracteristicas y atributos que Airoh representa.

De igual forma se entregaran cupones de $ 50,00 délares americanos a
los pilotos més destacados en cada una de las 29 categorias que
conforman el Campeonato Nacional representado un monto total de $
1.450,00 dolares americanos. La finalidad de esta estrategia es

direccionar al cliente hacia una intencién de compra.

5.2.3 Plaza
Se utilizara la distribucion exclusiva y directa dado que el negocio se
enfoca en segmentos muy definidos con capacidades adquisitivas
considerables y preferencias en comun (Lambin, Direccién de marketing,

2009).
5.2.3.1 Puntos de venta

La tienda estara situada en la ciudad de Santo Domingo de los Tséachilas
debido a que se encuentra en el medio de las provincias con mayor
afluente de motocicletas del pais las cuales son: Pichincha, Guayas,
Manabi, Los Rios y Santo Domingo de los Tsachilas (Marketwatch, 2014).
Eventos deportivos relacionados en los cuales se promocione el producto
serviran de igual manera como punto de venta.
- Estructura de canal de distribucion

Se implementaré un canal de distribucion directo corto debido a que entre
Euro Equipment (Distribuidor) y el consumidor final no se situara ningun

intermediario.

N

Importador y distribuidor Cliente final

Figura 6. Canal de distribucion
5.2.4 Promocion

Se utilizara una estrategia promocional de halar (Pull) debido a que el mercado

meta es el consumidor final, esta estrategia se enfoca exclusivamente en el
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consumidor final, de esta manera se busca incentivar la demanda de este
producto (Kotler, Fundamentos de marketing, 2013).

Publicidad

La estrategia de publicidad sera dirigida a medios Below The Line BTL, consiste
en el empleo de formas no masivas de comunicacion para mercadeo enfocada
en segmentos de mercado especificos (Conexionesan, 2015).

La publicidad seré realizada en eventos deportivos afines a motocross, enduro y
guadcross, estos eventos seran patrocinados por la marca para lo cual se
destinara $ 1.200,00 ddlares americanos anualmente. Las redes sociales
jugaran un rol importante dentro de la estrategia de publicidad debido a la gran
aceptacion que las mismas presentan dentro del mercado meta al cual se dirige
el proyecto. Las redes sociales a utilizar seran Facebook e Instagram para las
cuales se tiene destinado $ 500,00 ddlares americanos anualmente. Los carteles
publicitarios formaran parte de la campafia publicitaria para lo cual se tiene
presupuestado un monto de $ 1.000,00 ddlares americanos, los carteles se
encontraran en varias pistas a nivel nacional (Quito, Santo Domingo, Guayaquil
y Cuenca).

5.2.4.1 Promocion de venta

Descuentos: vendran dados en ocasiones especiales como el dia del padre,
Navidad y fechas importantes. Los cupones tendran un descuento del 5% en
cualquiera de los productos ofertados y tendran fecha de caducidad.

Cupones de descuento a deportistas destacados al finalizar los campeonatos
nacionales se entregaran cupones de descuento por un valor de $ 50,00 al primer
lugar de cada una de las 29 categorias repartidas en tres disciplinas: motocross,
enduro y quadcross.

Dentro de la promocion de venta y publicidad se manejara un rubro superior a
los $ 5.000,00 anuales los mismos que se detallardn mas adelante en la tabla
10.

5.2.4.2 Fuerza de venta

Dentro de este plan de negocio se utilizard una estructura de fuerza de venta

enfocado a un segmento pequefio. Se contara con una fuerza de ventas interna
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dado que el personal serd contratado directamente por la empresa y rendira
cuentas a la misma (Kotler, Fundamentos de marketing, 2013).

El reclutamiento del personal sera estricto dado que se busca colaboradores que
tengan experiencia dentro de este tipo de deporte, los colaboradores tendran
capacitaciones en las cuales podran conocer mas a fondo las cualidades del
producto, dentro de la remuneracion se tomara en cuenta una comision extra si
se llega a superar el monto de ventas esperadas. (Kotler, Fundamentos de
marketing, 2013).

5.2.4.3 Marketing directo

Con la investigacién tanto cualitativa como cuantitativa se pudo observar que
gran parte del mercado objetivo maneja constantemente el internet y se ven
relacionados directamente con el mismo, por lo cual se realizara un marketing

online en redes social por sus bajos costos y el poder de captacion que poseen.

a 1000 Tarjetas De Presentacion Full Color + 2 Lados + Brillo USS 247 o nuse
Pichimcha ( Quilo

1100 Hojas Volantes O Flyers X $35 uss 35" S
r ) ] & L
‘ ‘ Camisetas Tipo Polo Promocionales Uss 4 o e
&En rat P I|I lln Cuilo
Llaveros Promocionales Y Publicitarios U§s 1"
B i
Figura 7. Cotizacion
Tomado de: Mercado Libre Ecuador, 2017
Tabla 10. Costeo de marketing proyectado
Gasto de marketing Ao 1 2 3 4 5
incremento 0,00% 1,09% 1,09% 1,09% 1,09%
Redes sociales $500,00| $505,45| S$510,96| $516,53| $522,16
Cupones de descuento $1.450,00 | $1.465,81| $1.481,78| $1.497,93| $1.514,26
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Movilidad eventos $600,00 $606,54 $613,15 $619,83 $626,59
Flyers $24,00 $24,26 $24,53 $24,79 $25,06
Camisetas $500,00 $505,45 $510,96 $516,53 $522,16
Llaveros $300,00 $303,27 $306,58 $309,92 $313,30
Patrocinios y auspicios $1.200,00 | $1.213,08| $1.226,30| $1.239,67 | $1.253,18
Publicidad Vallas $1.000,00 | $1.010,90| $1.021,92 | $1.033,06| $1.044,32
Total gastos de marketing $5.574,00 | $5.634,76 | $5.696,18 | $5.758,26 | $5.821,03

Proyeccion de la mezcla de marketing empleando la inflacién actual 1,09% (BC, 2017)

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

Dentro de este capitulo se elaborara la propuesta de filosofia de la empresa que
incluye mision, vision y objetivos para lo cual es necesario un plan de
operaciones y una correcta estructura organizacional.

Para el presente plan de negocio se ha establecido la creacion de la empresa

con el nombre Euro Equipment cuyo logo y slogan se presentard a continuacion

Figura 8. Logo

Totalmente protegido

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misidn

Somos una tienda especializada en equipamiento para deportes extremos
ubicados en la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas, su principal propésito
es brindar productos de calidad que satisfagan las necesidades de los pilotos de
motocross Y disciplinas relacionadas.

6.1.2 Vision

En 2022 Euro Equipment sera una tienda especializada reconocida en Ecuador
por su orientacion y compromiso con sus clientes, otorgandoles una sensacion

de libertad y seguridad que todo piloto anhela.
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6.1.3 Objetivos

6.1.3.1 Objetivos a mediano plazo

- Intensificar los esfuerzos de marketing durante los tres primeros afios de
operaciones con la finalidad de lograr fidelidad a la marca en Ecuador.

- Incrementar las ventas en un 10% anualmente, teniendo en cuenta que las
ventas esperadas para el 2017 se situaran sobre las 200 unidades, terminado
con una venta superiores a 300 cascos en el aifio 2021.

- Lograr captar el 7% del mercado objetivo en el quinto afio con la finalidad de
posicionar la marca en el mercado ecuatoriano.

- Alcanzar 5.000 seguidores en redes sociales en el transcurso del 2018.
6.1.3.2 Objetivos a largo plazo

- Reducir en un 10% los recursos destinados para publicidad y marketing desde
el afio 2022.

- A partir del 2022 extenderse geograficamente ubicando dos sucursales en
provincias con gran afluencia de motocicletas como Manabi o Los Rios.

- Incrementar las utilidades en un 5% desde el afio 2022.
6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Flujograma
Es conocido también como diagrama de flujo, muestra visualmente los pasos o

procesos que implica un determinado proceso (Definicion ABC, SF).

Procesos para laimportacién de cascos Airoh desde Italia
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Figura 9. Procesos de importacién

6.2.2 Tiempo de importacion

\ 4
[rwentario ¥ bodegaje
\ 4
Exiquetado y perchado

\ 4

El proceso de importacion tiene una estimacion aproximada de entre 30 a 35

dias desde que el producto sale del puerto de Genoa en Italia hasta que el mismo

se encuentre en la bodega de Euro Equipment.

Tabla 11. Proceso desde laimportacién hasta el etiquetado y perchado de los cascos

carga

Subprocesos Responsable Costo Tiempo
Contactar proveedor | Jefe administrativo - 2 dias
Establecer términos | Jefe administrativo - 2 dias
de negociacion con el

proveedor

Contactar agente de | Jefe administrativo - 1 dia




41

Pedir cotizacion al | Jefe administrativo - 2 dias

agente de carga

Establecer relaciones | Jefe administrativo - 1 dia

directas  con el

agente de carga

Realizar pedido Jefe administrativo - 1 dia

Traslado de los | Senior export | - 1 dia

cascos de la fabrica | manager of Airoh

al puerto de Génova

Transito desde el | Agente de carga $264,76 18 dias

Puerto de Génova

hasta el Puerto de

Guayaquil

Generacién y pago | Jefe administrativo $18. 936,25 2 dias

de tributos

Pago de honorarios | Jefe administrativo $375,00 1 dia

del agente de carga

Pago asuntos varios | Jefe administrativo $100,00 1 dia

al agente de carga

Retiro de mercancia | Agente de carga $120,00 1 dia

y traslado de la

misma a bodegas

Bodegaje e | Jefe administrativo - 1 dia

inventariado

Etiquetado y | Jefe administrativo $42,00 1 dia

perchado
6.2.1 Propiedad, plantay equipo
Tabla 12. Presupuesto PPE

inversion inicial PPE
DETALLE cantidad costo Total

Mobiliario

Escritorios 2 $130,00 $260,00
Archivadores 2 $100,00 $200,00
Sillas 6 $50,00 $300,00
Perchas 5 $80,00 $400,00
Total mobiliario $1.160,00
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Equipo de Oficina

Computadoras 2 $600,00 $1.200,00
Software contable 1 $600,00 $600,00
Impresoras 2 $150,00 $300,00
Pantalla de 32" 1 $700,00 $700,00
Dispensador de agua 1 $220,00 $220,00
Total mobiliario $3.020,00
Vehiculo

Camidn Chevrolet N300 0 $10.000,00 S-
Total Vehiculos 0
Total PPE $4.180,00

6.3 Estructura operacional

Para el presente plan de negocio la estructura legal sera una Compafia de

Responsabilidad Limitada por los siguientes motivos:
Segun la Ley de Compafiias

e Las obligaciones de los socios se limitan a monto de sus aportaciones
individuales (Art.114.a) (Supercias, 1999).

e Se constituira por dos socios como minimo y quince como maximo (Art.95)
(Supercias, 1999).

e El capital minimo designado por la Superintendencia de Compafiias es de
$ 400,00 doblares americanos (Art.102) (Supercias, 1999).

e Esta compaiiia podra dedicarse a toda clase de actividad econémica ya
sea comercial, agricola, mercantil entre otras permitidas por la ley (Art.92)
(Supercias, 1999).

Razon Social: Euro Equipment Cia Ltda.

El disefio organizacional a utilizarse en este plan de negocio sera de estructura
simple vertical debido a que es una empresa nueva que constara tan solo con

un jefe administrativo.
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I Asesoria en 1

I publicidad !

_________ 1
Figura 10. Disefio organizacional
Tabla 13. Balance de personal

Décimo Décimo Aporte Total

DETALLE Cant SBU Total tercero cuarto Vacacion | patronal sueldos
Jefe
administrativo 1 $450,00 | $450,00 | $37,50 S- $18,75 $54,68 $560,93
Vendedor 0 $375,00 | $- $- - S- $- $-
Total 1 $450,00 | $37,50 S$- $18,75 $54,68 $560,93

El jefe administrativo se encargara del departamento administrativo y del

comercial, por otro lado, participara de la gestién de ventas y el departamento

operativo.

Debera tener conocimientos béasicos en aspectos legales, administrativos,

contables y de marketing. De preferencia esta persona debe ser carismatica y

tener experie

ncia en este tipo de deportes

Tabla 14. Funciones del personal

Jefe administrativo

Funciones

Representante legal de la empresa.

Gestionar tramites referentes a la importacién.

Supervisar que los objetivos planteados se cumplan.

Controlar el abastecimiento, inventarios y embodegaje.

Promover la venta de cascos en la tienday en eventos.

Actualizar la atmodsfera de la tienda con ideas nuevas.

Facturacion y entrega de los productos.

Atencidn al cliente.
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7. EVALUACION FINANCIERA

El presente capitulo tiene como finalidad evaluar los estados financieros
proyectados a cinco afios de la Empresa Euro Equipment y determinar la
viabilidad financiera del proyecto. Ademas de conocer la rentabilidad del mismo

durante los cinco afios de proyeccion.
7.1 Proyeccién de Ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccién de Ingresos

Se proyectaran las ventas de acuerdo al mercado objetivo escogido
anteriormente que corresponde 5.454 personas, para la proyecciéon de ingresos
también se tomo en cuenta la frecuencia de consumo cada dos afios esto de
acuerdo a las encuestas realizadas.

Para el primer afio se proyectd alcanzar el 4,5% del mercado objetivo que
corresponde a 249 cascos al afio.

Esta cantidad de producto (249 cascos) que se venderan el primer afo. El
crecimiento para la venta sera 9,04% dado que el crecimiento segun CIIU
G4673.00 de 2012 a 2015 ha sufrido grandes variaciones que en promedio han
otorgado un crecimiento del 18,08%. Por ende, se espera crecer un 50% menos
al dato obtenido por el Servicio de Rentas Internas.

Tabla 15. Proyeccién de ventas anuales

Ventas proyectadas

Afo 1 2 3 4 5

Cantidad 249 273 298 310 356

Ventas proyectadas $136.130,98 $150.535,33 $166.517,43 $184.196,33 $203.752,18

7.1.2 Estructura de costos

La empresa posee costos fijos y costos variables que cambian segun el nimero
de cascos a ser importados cada periodo, los demas costos seran tomados como
costos fijos debido a que Euro Equipment no posee una cadena de produccién,
Unicamente se encarga de comercializar equipamiento deportivo.

Los costos representan un 65% del total de las ventas en primer afio, en el quinto
afo los mismos costos llegan a representar el 57% de las ventas, esta
disminucién viene dada en su mayor parte por la reduccion progresiva del

arancel advalorem.
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Las proyecciones de los costos estan alineados a la inflacion actual que presenta
el Banco Central del Ecuador situada en 1,09% (BC, 2017).

Tabla 16. Estructura de costos

Costo del producto en Ecuador

Casco Blanco y Megro

DETALLE cantidad cosho Total 1 2 3 4 I3
Incremento inflacidn 1,092 1,092 1,095 1,092
Reduccion Advalorem 2181 15,863 53 8,381 E,09%
Casco i 223 # 22an | 2230 | ¢ zemA4 (¢ P2gO0 ¢ 23049 | ¢ 23300
Salida de capital 1% niE | % e | # niE | % N | % 40| % ne5e | % 1,65
1.0, 1 % 2677 | & 2E77 | % 2677 | & 2007 | % 2736 | % 2756 | % 2796
Adwalorem K BT 77 % BT 4026 | § 2958 | $ 2T | # 16,98
Transporte 13 440 [ % 140 [ % 440 [ % 146 [ % 450 [ % 4586 | & 454
FODINF & 1% 125 | % 125 ] % 125 | 126 | & 125 | # 129 & 1,30
Costo del producto 3 32146 | § 32146 309.85 302,12 297.25 294,49
FPrecio de venta 3 4BR39 43371 499,09 A04,52 510,03
Ganancia $ 16693 | ¢ 183,86 | & 19698 | & 20729 | & 21555
Margen de ganancia B2 B9 B53 Fil T3
Costos! Precio de venta 65,825 62,763 6053 58,913 ST.74%

Casco con Disefios graficos

DETALLE cantidad costo Total 1 2 3 4 ]
Incremento inflacion 1,08 1,092 1,03 1,092
Reduccidn Advalorem 21,81 16,865 1,53 8,38 E, 035
Casco 1 % 28906 | £ 28906 | % 28906 | £ 29231 (¢ 29549 | % 29871 % 301,97
Salida de capital 1 446 | & 446 | # 446 | & E2 | § Hi7| % 494 | § 15,10
[ 1% 3470 ) § 3470 ) # 3470 ) § 3008 | § 3546 | § 3580 | ¥ 36,24
Adualarem 1% 093 | £ v099 | % 093 | £ 52T [ § 334 % 208 [ % 20,71
Transporte 1% 140 & 440 | # 440 & 145 | & 450 | % 455 | & 459
FODINF & 1| & 162 | & 162 | % 162 | & 164 | % 165 | % 167 | % 169
Costo del producto $ 4532 [ & 41532 | & 40025 | § 390,22 | $ 38389 | £ 380.30
FPrecio de venta $ B3EED | § B3A09 |4 G4EDG |4  EGIE0 | %  BEOFI
Ganancia $ 21737 [ $ 23933 | & 25634 | % 26971 | § 23043
Margen de ganancia B2 Bz BE Fz T4
Costos! Precio de venta 65,643 62585 60,355 5873 556

7.1.3 Gastos principales

Como gastos principales se consideraron los sueldos administrativos, servicios

basicos, gasto de marketing y gasto de servicios contratados (limpieza, logistica

internacional, internet), todos estos gastos fueron proyectados acorde a la

inflacion actual de 1,09%. En la tabla 17. se detalla los gastos y sus costos

proyectados a cinco anos.

Tabla 17. Gastos generales proyectados

Gastos operacionales

DETALLE 0|1 2 3 4 5
Incremento 1,09% 1,09% 1,09% 1,09%
Arriendo $3.600,00 $3.639,24 $3.678,91 $3.719,01 $3.759,54
Servicios basicos $480,00 $485,23 $490,52 $495,87 $501,27
Internet $285,96 $289,08 $292,23 $295,41 $298,63
Instalacion Internet $60,00 S- S- S- S-
Suministros de oficina $360,00 $363,92 $367,89 $371,90 $375,95
Honorarios profesionales $2.250,00 $2.274,53 $2.299,32 $2.324,38 $2.349,72
Servicios de limpieza $600,00 $606,54 $613,15 $619,83 $626,59
Gasto de constitucion $2.125,00 S- S- S- S-
Adecuaciones de local $2.000,00 S- S- S- S-
Tarjetas de presentacion $24,00 $24,26 $24,53 $24,79 $25,06
Total gastos generales $11.784,96 | $7.682,80 $7.766,54 $7.851,20 $7.936,78
Gasto de marketing S- S- S- S- $-
Incremento S- 1,09% 1,09% 1,09% 1,09%
Redes sociales $500,00 $505,45 $510,96 $516,53 $522,16
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Cupones de descuento $1.450,00 $1.465,81 $1.481,78 $1.497,93 $1.514,26
movilidad eventos $600,00 $606,54 $613,15 $619,83 $626,59
Flyers $24,00 $24,26 $24,53 $24,79 $25,06
Camisetas $500,00 $505,45 $510,96 $516,53 $522,16
Llaveros $300,00 $303,27 $306,58 $309,92 $313,30
Patrocinios y auspicios $1.200,00 $1.213,08 $1.226,30 $1.239,67 $1.253,18
Publicidad Carteles $1.000,00 $1.010,90 $1.021,92 $1.033,06 $1.044,32
Total gastos de marketing $5.574,00 $5.634,76 $5.696,18 $5.758,26 $5.821,03
Total Gastos $17.358,96 | $13.317,56 | $13.462,72 | $13.609,46 | $13.757,80
Tabla 18. Gasto sueldos proyectados
Sueldos (jefe administrativo)
DETALLE 01 2 3 4 5
Incremento 1,09% 1,09% 1,09% 1,09% 1,09%
Sueldo Basico $5.400,00 | $5.458,86 | $5.518,36 | $5.578,51 | $5.639,32
Décimo tercero $450,00 $454,91 $459,86 $464,88 $469,94
$375,00 | Décimo cuarto $375,00 $379,09 $383,22 $387,40 $391,62
Vacaciones $225,00 $227,45 $229,93 $232,44 $234,97
12,15% | Aporte patronal $656,10 $663,25 $670,48 $677,79 $685,18
8,33% Fondos de reserva S- $454,72 $459,68 $464,69 $469,76
Gasto Sueldo $6.450,00 | $6.520,31 | $6.591,38 | $6.663,22 | $6.735,85
IESS por pagar $656,10 $663,25 $670,48 $677,79 $685,18
Pago de sueldo $5.793,90 | $5.857,05 | $5.920,90 | $5.985,43 | $6.050,67

7.1.4 Margenes de ganancia

La tabla 18. muestra el margen de ganancia tomando en cuenta el precio de

venta en Europa del modelo blanco o negro y del modelo con disefios graficos
respectivamente € 439,99 ($ 488,39) y € 569,99 ($ 632,69) empleando el tipo de
cambio de 1,11 USD/EUR, de esta manera se obtuvo su precio de venta en

dolares americanos.

Para la proyeccién de los costos se utilizé incrementos basados en la inflacion y

un decrecimiento en el tributo advalorem. Como se aprecia en la tabla 19. El

proyecto posee un margen de ganancia entre el 52%-74% tomando encuesta los

costos de importacion y el precio de venta. Dicha variacion viene dada

principalmente por la reduccion progresiva del tributo advalorem.
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Tabla 19. Costo de los cascos puestos en Ecuador

Costo del producto en Ecuador

Casco Blanco y Negro

DETALLE cantidad costo Total 1 2 3 4 ]
Incremento inflacion 1,08 1,092 1,03 1,092
Reduccidn Advalorem 2181 15,863 153 838K E.09%%
Casco 1 % 22301 | % 22311 | % 223M | ¢ 22h4 | ¢ 22800 | f 23049 | % 23300
Salida de capital K e | & e | # e | % n2e| % 40 ] % ne2| % 1,65
[ i 26T | E 2B | % 26T | E 2007 | % 2736 | % 2766 | % 2796
Adwalorem 1% M E 77| % T E 4026 | & 2958 | % 2T 15,98
Transporte 1 % 440 | % 440 | % 440 | % 445 | % 450 | % 456 | & 454
FODIMF & 1l 125 | & 126 | ¢ 126 | ¢ 126 | ¢ 122 | ¢ 129 % 1,30
Costo del producto 4 32146 | § 32146 309,85 302,12 297,25 294,49
FPrecio de venta 3 48839 43371 495,09 A04,53 510,03
Ganancia 4 16693 (4 18386 | & 19698 | $ 20729 | § 21555
Margen de ganancia B2 Lk b 653 FO T3
Costos! Precio de venta 65,823 62,765 G053 58,915 BT T4

Casco con Disefios graficos

DETALLE cantidad cosho Total 1 2 3 4 b
Incremento inflacidn 1,08 1,095 1,093 1,09%
Reduccion Advalorem 2181 15,863 53 8,38 E,09%
Casco 1% 28906 | £ 2906 | § 28906 | £ 293 ¢ 29649 % 298| F 301,97
Salida de capital 1% 46 | & H4E | & 446 | & 62| F WiT| % 494 | % 15,10
1.0, 1 % 70 # 70| % 470 % 3508 | % 3546 | £ J585 | % 36,24
Adwalorem 1 099 | # 7099 | % 099 | # BT | § 0§ 2808 | § 20,1
Tranzporke i 140 % 440 | % 440 % 145 | % 450 | % 455 | % 454
FODINF & 1% 162 | & 162 | % 162 | & 164 | & 165 | % 167 | & 1,69
Costo del producto $ 41532 (4% 41532 | % 40025 | § 39022 | & 38389 | §£ 380.30
Frecio de venta $ E3ZED | § E3GRO |4 GB4ERE |4  EEIE0 [ ¢ EEOTI
Ganancia $ 2737 [ § 23933 (¢ 25634 | 26971 | & 28043
Margen de ganancia B2 B0 BB Fill T4
Costos! Precio de venta 65, 645 62 585 60,35 5873 5756

7.2 Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital

7.2.1 Inversion Inicial

La inversion inicial que requiere la empresa esta conformada por activos fijos e
intangibles, capital de trabajo, adecuaciones del local, arriendo y gastos de
constitucién, como se observa en la tabla 20.

Tabla 20. Inversion inicial

Inversion inicial

DETALLE VALOR
Activos Fijos PPE $4.180,00
Capital de trabajo $20.570,92
Importacién de cascos $50.260,36
Total Inversién $75.011,28

7.2.2 Capital de Trabajo
El capital de trabajo se compone de los costos de los cascos mas la importacion
de los mismos y gastos administrativos necesarios para operar los dos primeros

periodos que en este caso son el mes cero y el mes uno.
Tabla 21. Capital de trabajo

Efectivo final (flujo) $-16.332,11 $-4.238,81

Capital de trabajo $20.570,92
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7.2.3 Estructura de Capital

El proyecto requiere una inversion inicial de $ 75.011,28 ddlares americanos de
los cuales el 70% se financiaran a través de un préstamo bancario por un monto
de $ 52.507,90 dolares americanos y el 30% restante correspondera a capital
propio por $ 22.503,38 dblares americanos. La institucidén seleccionada para el
préstamo es el Banco del Pichincha con una tasa de interés para créditos de
11.23% (Banco del Pichincha, 2017).

7.3 Proyeccién de Estados Financieros
7.3.1 Estado de Resultados

El proyecto presenta utilidades desde el primer afio, las mismas que se
incrementan progresivamente debido a reducciones en los costos de
importacion, incremento de unidades vendidas y finalmente a la inflacion que

afecta tanto a los costos como al precio de venta.

Tabla 22. Estados de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ingreso por ventas 0 $136.130,98 | $150.535,33 | $166.517,43 | $184.196,33 | $203.752,18
(-) costo de ventas 0 $89.489,75 | $97.891,81 | $107.117,26 | $117.212,12 | $128.258,34
(=) utilidad bruta 0 $46.641,23 $52.643,52 $59.400,18 $66.984,21 $75.493,84
(-) Gastos
Depreciacién $598,00 $598,00 $598,00 $598,00 $598,00
Sueldos $5.793,90 | $5.857,05 | $5.920,90 $5.985,43 $6.050,67
Arriendo S- $3.600,00 $3.639,24 $3.678,91 $3.719,01 $3.759,54
Servicios basicos S- $480,00 $485,23 $490,52 $495,87 $501,27
Internet S- $285,96 $289,08 $292,23 $295,41 $298,63
Instalacion Internet s$- $60,00 S- S- S- S-
Suministros de oficina S- $360,00 $363,92 $367,89 $371,90 $375,95
Honorarios profesionales S- $2.250,00 $2.274,53 $2.299,32 $2.324,38 $2.349,72
Servicios de limpieza S- $600,00 $606,54 $613,15 $619,83 $626,59
Gasto de constitucién s$- $2.125,00 S- S- S- S-
Adecuaciones de local s$- $2.000,00 S- S- S- S-
Tarjetas de presentacion S- $24,00 $24,26 $24,53 $24,79 $25,06
Gasto de marketing S- $- $- $- $- $-
Incremento 0,00% | 0,00% 1,09% 1,09% 1,09% 1,09%
Redes sociales $- $500,00 $505,45 $510,96 $516,53 $522,16
Cupones de descuento $- $1.450,00 | $1.465,81 | $1.481,78 $1.497,93 $1.514,26
movilidad eventos - $600,00 $606,54 $613,15 $619,83 $626,59
Flyers $- $24,00 $24,26 $24,53 $24,79 $25,06
Camisetas S- $500,00 $505,45 $510,96 $516,53 $522,16
Llaveros $- $300,00 $303,27 $306,58 $309,92 $313,30
Patrocinios y auspicios s$- $1.200,00 $1.213,08 $1.226,30 $1.239,67 $1.253,18
Publicidad Carteles S- $1.000,00 $1.010,90 $1.021,92 $1.033,06 $1.044,32
Total gastos generales S$- $23.750,86 | $19.772,61 | $19.981,61 $20.192,89 $20.406,48
Utilidad antes de intereses S- $22.890,37 | $32.870,91 | $39.418,56 $46.791,32 $55.087,36
Interés $- $5.388,54 | $4.420,42 | $3.339,73 $2.133,40 $786,80
Utilidad antes de impuestos y participaciéon | S$- $17.501,84 | $28.450,49 | $36.078,83 $44.657,92 $54.300,56
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15% trabajadores $3.008,80 $4.267,57 $5.411,82 $6.698,69 $8.145,08

Utilidad antes de impuesto S- $14.493,03 $24.182,91 $30.667,00 $37.959,23 $46.155,48
22% impuesto a la renta S- $3.750,97 $5.320,24 $6.746,74 $8.351,03 $10.154,21
Utilidad del ejercicio S- $10.742,06 $18.862,67 $23.920,26 $29.608,20 $36.001,27

7.3.2 Estado de Situacion Financiera

Se realizé la proyeccién a 5 afios del estado de situacion financiera que resume

los activos, pasivos y capital de la empresa.

El presente proyecto presenta politica tanto de pago como de cobro 100% de

contado, por lo cual no tiene cuentas por pagar a proveedores ni cuentas por

cobrar.

Tabla 23. Estado de Situacion Financiera

ESTADO DE SITUACION

DETALLE 0 1 2 3 4 5

Activos Corrientes $68.898,82 $71.937,53 $82.073,02 | $96.179,97 $114.761,71 $138.381,49
Efectivo y sus equivalentes $18.638,45 $63.154,56 | $65.460,39 | $86.912,20 $101.901,61 $135.454,29
Inventario de mercaderias $50.260,36 $8.782,97 $16.612,62 | $9.267,77 $12.860,10 $2.927,20
Cuentas por cobrar $- $- S- $- $- $-

Activos Fijos S- S- $- $- $-
Propiedad planta y equipo $4.180,00 $4.180,00 $4.180,00 $4.180,00 $4.180,00 $4.180,00
(-) Dep. Acumulada $598,00 $1.196,00 $1.794,00 $2.392,00 $2.990,00
Total Fijos netos $4.180,00 $3.582,00 $2.984,00 | $2.386,00 $1.788,00 $1.190,00
Total Activos $73.078,82 $75.519,53 $85.057,02 | $98.565,97 $116.549,71 $139.571,49
Pasivos corrientes S- $54,68 $55,27 $55,87 $56,48 $57,10
Cuentas por pagar S- $54,68 $55,27 $55,87 $56,48 $57,10
Pasivos a largo plazo $52.507,90 $44.214,09 $34.939,41 | $24.567,88 $12.969,76 $0,00
Préstamo bancario $52.507,90 $44.214,09 $34.939,41 | $24.567,88 $12.969,76 $0,00

Total Pasivos $52.507,90 $44.268,76 $34.994,69 | $24.623,75 $13.026,24 $57,10
Capital $20.570,92 $20.570,92 $20.570,92 | $20.570,92 $20.570,92 $20.570,92
Utilidades retenidas S- $10.679,84 $29.491,41 | $53.371,30 $82.952,55 $118.943,47
Total Patrimonio $20.570,92 $31.250,76 $50.062,33 | $73.942,22 $103.523,46 $139.514,39
Total Pasivo + Patrimonio $73.078,82 $75.519,53 $85.057,02 | $98.565,97 $116.549,71 $139.571,49
Comprobacién $- $- S- $- $- $-

7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo

En la tabla 24. se presenta el Estado de Flujo de Efectivo proyectado a 5 afos,

donde se detallan las diferentes actividades de operacién, financiamiento e

inversion.

Tabla 24. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

DETALLE

0

1

2

3

4

5

Actividades de operacion

$-50.260,36

$52.809,91

$11.580,51

$31.823,34

$26.587,52

$46.522,44
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Utilidades netas $10.679,84 $18.811,57 $23.879,89 $29.581,25 $35.990,92
Depreciaciones $598,00 $598,00 $598,00 $598,00 $598,00
Incremento de pasivos a corto plazo | $(50.260,36) $54,68 $0,60 $0,60 $0,61 $0,62
Incremento activo corriente $41.477,39 $(7.829,66) $7.344,86 $(3.592,33) $9.932,90
Actividades de inversion $(4.180,00) S$- S- S$- S$- S$-
Activos fijos $4.180,00 $- $- $- $- $-
Actividades de financiamiento 73.078,82 -8.293,81 -9.274,67 -10.371,54 -11.598,12 -12.969,76
Deuda a largo plazo 52.507,90 -8.293,81 -9.274,67 -10.371,54 -11.598,12 -12.969,76
Dividendos $(10.679,84) | $(18.811,57) | $(23.879,89) | $(29.581,25) | $(35.990,92)
Aporte de capital $20.570,92 $10.679,84 $18.811,57 $23.879,89 $29.581,25 $35.990,92
Incremento de efectivo $18.638,45 $44.516,10 $2.305,84 $21.451,81 $14.989,41 $33.552,68
Efectivo inicial 0 $18.638,45 $63.154,56 $65.460,39 $86.912,20 $101.901,61
Efectivo final (flujo) $18.638,45 $63.154,56 $65.460,39 $86.912,20 | $101.901,61 | $135.454,29

7.3.4 Estado de Flujo Libre de Caja del proyecto

El Flujo Libre mide la capacidad que tiene una empresa de generar flujos de caja
tanto positivos como negativos independientemente de su estructura de
financiacion.

En la tabla 25. se puede observar como en el periodo cero se inicia con un flujo
negativo debido a que la inversion inicial es de $ 75.007,85 délares americanos,

posterior a eso el proyecto arroja flujos positivos.
Tabla 25. Flujo Libre de Caja del proyecto

Flujo de caja del $(75.011,28 $10.134,9 |$14.106,3 |$18.581,1 |$81.272,0
proyecto ) $2.984,03 | 0 5 3 1

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

7.4.1 Estado de Flujo de Caja del Inversionista

En este apartado se calculara los beneficios que los accionistas recibiran por su
aporte de capital.

En el flujo de caja del inversionista se presentan flujos negativos en el periodo
cero y uno, en el periodo cero se realiza la inversion inicial, mientras que en el
segundo flujo de caja no se llega a cubrir el interés bancario, pero desde el tercer

periodo los flujos se mantienen positivos.

Tabla 26. Flujo de caja del inversionista

Flujo del Inversionista

$(75.011,28 $81.272,0
Flujo de Caja ) $2.984,03 | $10.134,90 | $14.106,35 | $18.581,13 | 1

Préstamo $52.507,90
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$(5.478,36 | $(4.497,50 | $(3.400,64 | $(2.174,05
Interés ) ) ) ) $(802,41)
Escudo Fiscal $1.846,21 | $1.515,66 | $1.146,01 | $732,66 $270,41
FLUJO DE CAJA DEL | $(22.503,38 $80.740,0
INVERSIONISTA ) $(648,12) | $7.153,05 |$11.851,73|$17.139,73 |1

7.4.2 Tasa de Descuento

El objetivo de la evaluacién financiera es determinar la viabilidad financiera del

proyecto y descontar los flujos de caja es necesario calcular la tasa de descuento

(WACC).
Tabla 27. Tasa de descuento
Datos:

Tasa activa (Rm) 7,37%
Tasa Pasiva (Rf) 4,82%
Costo de la deuda (Kd) 11,23%
Beta de la industria (B) Recreation 0,92
Tasa impositiva 33,70%
Riesgo pais 6,50%
Aporte accionario 30%
Deuda 70%
WACC 9,31%

7.4.3 Criterios de valoracion

Tabla 28. Calculo del CAPM

Datos:

Tasa activa (Rm) 7,37%
Tasa Pasiva (Rf) 4,82%
Costo de la deuda (Kd) 11,23%
Beta de la industria (B) Recreation 0,92
Tasa impositiva 33,70%
Riesgo pais 6,50%
CAPM 13,67%
Aporte accionario 30%
Deuda 70%

Para evaluar la rentabilidad del proyecto fue importante calcular indicadores

como VAN, TIR, IR y periodo de recuperacion considerando los flujos obtenidos

tanto para el proyecto como para el inversionista.

Tabla 29. Evaluacién financiera

EVALUACION FINANCIERA

DETALLE Proyecto Inversionista
VAN $12.086,54 $43.354,63
TIR 13,31% 46%

PR 4,25 3,76

indice de rentabilidad $0,16 $1,93
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Los datos de la tabla 29. demuestran que el proyecto es factible pero no viable
debido a la baja rentabilidad que otorga el proyecto al finalizar el quinto afio es
sumamente baja. Para el inversionista el panorama es distinto debido a que

posee un indice de rentabilidad de $ 1,93.

7.5 indices financieros

Los indicadores financieros son herramientas que tratan de analizar el estado de
la realidad economica y financiera de la empresa desde un punto de vista
individual o corporativo (Gerencie, 2015).

La tabla 30. presenta indicadores de liquidez, endeudamiento y rentabilidad.
Dentro de los indicadores de liquidez tenemos la razon corriente que indica que
la empresa puede cubrir sus pasivos corrientes, de igual manera la prueba acida
nos ratifica esto, pero esta vez restando los inventarios de los activos corrientes.
Ambas pruebas de liquidez ratifican que el proyecto posee la solvencia para
cancelar sus deudas a corto plazo. Los indices de endeudamiento se calcularon
tomando los pasivos no corrientes dividido para el total de activos, donde se
observa una continua disminucién del endeudamiento a lo largo del proyecto. En
cuanto a los indicadores de rentabilidad se realiz6 el Retorno de la Inversion
(ROI) y la Rentabilidad Financiera (ROE), Se evidencia que el ROI es justificable
dado que por cada $100,00 ddlares americanos en activos se obtiene una
utilidad mayor a $ 14,00 ddlares americanos, en el caso del ROE tenemos un
resultado positivo dado que sobrepasa la tasa de interés bancaria ubicada en
11,23% reduciendo el riesgo del proyecto.

Tabla 30. indices financieros

INDICES

FINANCIEROS

Razdn corriente $1.315,73 | $1.484,92 | $1.721,39 | $2.031,81 $2.423,57
Prueba acida $1.155,09 | $1.184,35 | $1.555,52 | $1.804,13 $2.372,31
Endeudamiento 59% 41% 25% 11% 0%
Capital/activo 41% 59% 75% 89% 100%

ROI 14,14% 22,12% 24,23% 25,38% 25,79%
ROE 34,17% 37,58% 32,30% 28,57% 25,80%
Capital de trabajo $68.898,82 | $71.882,85 | $82.017,75 | $96.124,10 | $114.705,23 | $138.324,39
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. CONCLUSIONES

El acuerdo multilateral representa una oportunidad para el proyecto
debido a que la partida 6506.10 “Cascos de seguridad” posee el 27,3%
de liberacion del arancel advalorem, el cual presentara una progresiva
disminucion generando reducciones anuales en los costos de importacion
gue generara constantes incrementos en las utilidades a lo largo de la
vida del proyecto.

Bajo el CIlU G4763.0 referente a la venta al por menor de equipo de
deporte en comercios especializados, la industria ha mostrado abruptos
crecimientos y decrecimientos en los ultimos diez afos, lo que genera
incertidumbre para la viabilidad del proyecto (Anexo 5).

La oportunidad de negocio se presenta dentro de dos aspectos, el primero
busca satisfacer la demanda insatisfecha por productos existentes en el
mercado y el segundo aspecto pretende ofrecer un precio de venta similar
al que son ofertados los cascos Airoh en el mercado internacional.

Airoh es una empresa con una gran trayectoria dentro del motocross por
la calidad, peso y disefio que caracterizan sus productos. Al momento de
generar el marketing mix se intensificé el esfuerzo en precio y promocién
porque se identifico que esas dos p’s son las que mas atraen a los
potenciales clientes dado que los productos de Airoh ya poseen un
posicionamiento.

Debido al bajo nimero de ventas proyectadas se contard con un jefe
administrativo, el cual debera realizar todas las actividades de la empresa.
Por ende, se utilizara una estructura simple.

La evaluacion financiera demuestra la factibilidad del proyecto dado que
termina el quinto afio con un valor actual neto (VAN) de $ 12.086,54
dolares americanos para la empresa y de $ 43.354,63 dblares americanos
para el inversionista, con una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 13,31%
para el proyecto y de 46, 25% para el inversionista. En el afio cuatro el
proyecto recupera la inversion, mientras que el inversionista lo realiza en

el afo tres.
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El principal riesgo para el desarrollo del proyecto gira en la cantidad
demandad por el mercado local, es por eso que se utilizé una estimacion

baja en la proyecciéon de venta del primer afio.
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Anexo 1. Importaciones de cascos

Bil:t:ral Valor importada en Valor importada en Valorimportadaen  yajor importada en 2015
digitos mz m3 4 !
Mundo 4549 1227 6.690 1.870
Ching 1914 3788 3678 956
Estados Unidos de América 74 807 a2 312
Colombia 4 el 620 1
Espafia 51 150 127 95
Italia 108 51 19 7
Panama M 7 ] 56
Francia 58 a8 57 £l
Hang Kong. China 8 3% 3 2
Reptiblica Checa 0 0 0 n
Alemania 19 76 26 26

Tomado de: Trademap (2017)

Anexo 2. Modelo de encuesta
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Anexo 3. Calculo del transporte

Transporte

Detalle Costo Costo Unitario

Flete $264,76 $1,58
Agente de carga $375,00 $2,23
transporte local $100,00 $0,60
Total $739,76 $4,40

Anexo 4. Transporte maritimo

2 SELECCION DE UBICACION 3. SELECCIONAR CARGA 4. CARGOS ADICIONALES

Precio Actual Del Mercado

Tomado de: world freight rates (2017)

Anexo 5. Crecimiento de la industria



Crecimiento de la industria segun el CIIU
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Tomado de: Servicio de Rentas Internas (2017)

Anexo 6. Importaciones de cascos

Importacidn de cascos
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Tomado de: Trademap (2017)
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