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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como finalidad probar la viabilidad de la
confeccidn y comercializacion de cobertores ignifugos en la ciudad de Quito. Estos
equipos de proteccion mantienen intactos los activos de alto valor de las empresas
a nivel nacional, especialmente de sus servidores informaticos los cuéles
almacenan datos de operaciones, archivo y finanzas, en caso de incendios dentro
de sus instalaciones. La necesidad surge desde el momento de que la informacion
relevante es almacenada en servidores fisicos, conocidos como “Tower”, “Racks”
y “Blade”; los mismos que si son destruidos o incinerados, pierden datos
irremplazables para las empresas. De esa forma, se crea “Assets Fire”, compafia
dedicada al disefio, confeccion y comercializacion de los cobertores, como
referente de seguridad y proteccion de activos contra el fuego.

Inicialmente, se realiza un diagndéstico del entorno en el cual operaria la empresa,
estudiando el mercado nacional asi como la situacion de la industria. De esa
forma, se pueden obtener oportunidades que pueden aprovecharse, asi como
amenazas las cuales deben ser evitadas. Adicionalmente, se identifica y justifica a
Espafia como el proveedor de los principales insumos para la fabricacion de los
cobertores, los cuales se los realiza con una fibra textil resistente a la abrasion
conocida como “aramida’. Actualmente en el mercado, Espafa posee los

compuestos mas resistentes, conocido como “PBI”.

Adicionalmente, se realiz6 un andlisis cualitativo y cuantitativo del cliente,
mediante entrevistas a expertos y encuestas directamente al mercado. Resultando
que los clientes priorizan la seguridad sobre los activos intangibles y aumentan su

tendencia de compra al producto conforme aumenta su resistencia al calor.

Finalmente, se plantea la estrategia y la mezcla de marketing, direccionada a un
segmento especifico del mercado a un alto valor. Con ello, se realiza la evaluacién
financiera del proyecto a un periodo de 5 afios, concluyendo que el proyecto es
viable con un valor actual neto de $70.464 y una tasa interna de retorno del 35%.



ABSTRACT.

The present business plan takes the purpose to prove the viability of the
dressmaking and commercialization of fireproof bedspreads in Quito. These
protection teams keep intact the assets of high value of the companies at national
level, especially of its computers servants which store information of operations,
file and finance, in case of fires inside its facilities. The need arises from the
moment from the importance information, which is stored in physical servants
known as “Tower”, “Racks” and “Blade”; if they are destroyed or incinerated, the
company loses irreplaceable information. Thus, there is created “Assets Fire”,
company dedicated to design, dress make, commercialize of bedspreads, as a

safety modality to protect assets against fire.

Initially, there is realized a diagnosis of the environment in which the company
would operate, studying the national and international market as well as the
situation of the industry. Thus, there can be obtained opportunities which represent
an advantage, as well as threats that must be avoided. Additionally, it is identified
and justified Spain like a provider of the main inputs for the manufacture of the
bedspreads, which are made by a textile fiber kwon as “aramid”. This fiber can
resist high temperatures. Nowadays, Spain possesses the most resistant

compounds, known as “PBI”.

Besides, there was realized a qualitative and quantitative analysis of the client, by
interviews to experts and polls straight to the market. Proving that the clients
prioritize the safety on intangible assets and increase its buy tendency while the
resistance to the heat of the product increases.

Finally, there appears strategy and the marketing mix, focused to a specific
segment of the market giving to the companies a higher value. At the end, the
financial evaluation of the project is realized to a period of 5 years, concluding that
the project is viable with a clear current value of $70.464 and an internal valuation
of 35%.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 JUSTIFICACION

El presente plan de negocios tiene como finalidad el determinar la viabilidad y
sostenibilidad de la creacion de una compafia dedicada a producir y comercializar
cobertores ignifugos y equipos de proteccion contra el fuego en la ciudad de Quito,
con material textil importado desde Espafa. Estos equipos tienen por objetivo
proteger las bases informaticas de las comparfias en el mercado establecido,
especialmente de las que se encuentran en ciertos sectores estratégicos de la
economia del Ecuador. En primer lugar, por cobertores ignifugos y equipos de
proteccion patrimonial se entienden a materiales de confeccion disefiados de
manera especifica a la forma de cada activo fijo. Este proyecto, nace
principalmente para dar un soporte tangible a las operaciones de ciertas
instituciones tanto en el sector privado como publico, que tienen la necesidad de
trabajar con materiales y sustancias altamente inflamables. Esta misma
descripcion cubre los sectores de explotacion y el manufacturero. Se ha
considerado una idea de negocio bastante atractiva por ciertas razones; las
mismas que configuran el entorno actual a nivel nacional y regional. Con todo ello,
las razones que dan a pensar que el negocio explicado puede ser exitoso son las
reformas en términos de comercio exterior que se han implementado
recientemente en el Ecuador, ademas de que es una actividad muy poco
explotada a nivel nacional. Por todo ello, es que se considera una importante
oportunidad el ingresar en el sector de la seguridad patrimonial. Para la fabricacion
del equipo es necesario manejar fibras textiles especializadas, las mismas que
puedan oponer cierta resistencia al fuego. El principal componente de estas fibras
es conocido como “aramida”, un polimero de alta densidad y resistencia. Hasta el
momento, en el Ecuador, para la fabricacion de objetos resistentes al calor se
utiliza un compuesto Kevlar, que esta constituido por la “aramida” previamente

nombrada. Sin embargo, en paises fuera de la regién se usan materiales mucho



mAas resistentes para la fabricacion de este tipo de equipos, asi como como para
las prendas ignifugas, el cual es conocido como PBI. Este ultimo esta constituido
igualmente por aramida, pero se concentra de tal forma que le da diez veces
mayor resistencia que al compuesto Kevlar. Esto representa un aspecto muy
importante en la diferenciacién del producto que se desea obtener. Finalmente, se
selecciond a Espafia como el pais de origen de la materia prima debido a que
tiene una gran experiencia en la fabricacion de este tipo de fibras textiles, ademas
de que recientemente entro en vigencia el Protocolo de Adhesion de Ecuador al
Acuerdo Comercial Multipartes con la Uniébn Europea, que permite que los
productos que ingresen desde la zona del Euro sean altamente competitivos. Por

todo ello, se considera que el proyecto tiene un alto potencial de ser exitoso.

1.1.1 Objetivo General
Realizar un plan de negocio para la produccién y comercializacion de cobertores
ignifugos y equipos de proteccion patrimonial en la ciudad de Quito con fibra textil

importada desde Espafia.

1.1.2 Objetivos Especificos

»  Realizar un andlisis del entorno a nivel macro, para poder determinar qué
factores pueden afectar o favorecer al negocio potencial.

» Tomar en cuenta el las caracteristicas y los atributos que componen la
industria en la cual se ubica el presente plan.

»  Realizar una investigacion de mercado eficiente que facilite la fijacién de una
estrategia de marketing adecuada al contexto que enfrenta.

»  Analizar el proceso de producciéon para la elaboracion del producto en
cuestion, para asi poder determinar su operatividad técnica.

»  Determinar la viabilidad econémica y financiera mediante la proyeccion de
balances proforma que serviran para evaluar la potencial rentabilidad del

negocio.



CAPITULO II: ANALISIS DEL ENTORNO
El presente capitulo presenta el estudio del entorno externo con el analisis PEST
de Ecuador y Espafia; asi como el desarrollo de las cinco fuerzas de Porter. El

analisis de cada variable se realiza conjuntamente de Ecuador y Espafia.
2.1 Andlisis del Entorno Politico, Econdmico, Social y Tecnolégico (PEST)
2.1.1 Andlisis Politico.

2.1.1.1 Anélisis Politico de Ecuador.

La situacion politica del Ecuador ha sido de una relativa estabilidad durante los
ultimos 10 afios, en el cual las funciones del poder ejecutivo estuvieron delegadas
al mismo presidente en mando (TELESUR, 2017). Sin embargo, en la actualidad
se produjo el pasado 2 de abril del 2017 las elecciones generales para el cambio
de mando; y como se resultado de obtuvo que el Licenciado Lenin Moreno sera el
Presidente de la Republica durante los préximos cuatro afios de mandato. Lo que

refleja cierta incertidumbre como una amenaza. (Universor, 2017)

Entre los cambios estructurales del pais, estan reformas al sector energético y
productivo como resultado del aumento en el gasto fiscal. Se tenia pensado la
apertura de 8 centrales hidroeléctricas, para asi producir energia eléctrica de una
forma mucho mas amigable con el medio ambiente. En la actualidad, la ya
mencionada central, junto a dos mas, se encuentran en actividad regular, mientras
que las otras 5 han sido retrasadas por la disminucién del presupuesto estatal,
producto de la caida en los ingresos fiscales. Adicionalmente, como una obra
complementaria, se finaliz6 la construccibn de una autopista eléctrica, que
atraviesa 12 provincias a nivel nacional, tiene un avance del 93,3%. La misma,
tiene la finalidad de transportar la energia producida por las centrales previamente
mencionadas, haciendo viable y eficiente el uso de su produccion. Estas reformas,
generan un valor fuerte sobre los sectores productivos mencionados que son

mercados potenciales para la industria en la que se desea ingresar, ademas que



el sector es afectado de forma directa por las reformas energéticas, haciendo su
operacion menos costosa. (Comercio, Ley Energética, 2017)

En términos de la politica exterior de Ecuador, se han firmado ciertos acuerdos
multilaterales y bilaterales que tienen un impacto sobre el desarrollo econémico a
nivel nacional. El Ecuador es parte de la Comunidad Andina de Naciones (CAN),
conjuntamente con Colombia, Peru y Bolivia. Adicionalmente, se configura como
parte de la Uniébn de Naciones Suramericanas (UNASUR). (MCE, 2017). Todos
estos acuerdos pueden representar una amenaza, debido a que existen
productores en paises como Colombia y Peru, lo que podria causar que aparezca

nueva competencia en el mercado local.

Finalmente, por parte de los requisitos para la importacion del producto, el mismo
que en el Arancel de Importacion del Ecuador se encuentra clasificado en la sub
partida 5402.11.00.00, que se denomina hilados de alta tenacidad de nailon y
demas poliamidas: de aramidas, se encuentran los certificados emitidos por el
Ministerio de Industrias y Productividad, el mismo que es un certificado de calidad,
que se grava bajo el régimen de importacion para el consumo, posterior al registro
de la compafiia como importadora. Adicionalmente, se encuentra en los anexos
(Ver Anexo 1) un resumen de la partida arancelaria con los requisitos vigentes.
(SENAE, 2017)

2.1.1.2 Andlisis Politico de Espafa

Por parte de la situacién politica del otro pais interviniente, que es Espafa, su
sistema de gobierno es una monarquia constitucional en una democracia
parlamentaria. Lo que le ha permitido mantener periodos de alta estabilidad
politica. Con este sistema de gobierno, y las reformas utilizadas en el pais en
cuestidon, se puede resumir su estabilidad y situaciéon actual bajo dos referencias;
el indicador de libertad de prensa y el de libertad politica. Ambos muestran una
situacion bastante optimista, en el primero se posiciona en el puesto 34 de 180

paises, siendo una alta libertad de prensa; y en términos de libertad politica es



clasificado como un pais libre. Todo ello representa oportunidades para el
negocio, ya que se corre un muy bajo riesgo de que los proveedores en el

extranjero se vean afectados negativamente por normas politicas. (HOUSE, 2016)

Por parte de Espafia, mantiene una politica de comercio exterior claramente
dirigida al aperturismo. Forma parte de la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC), ademas de estar incluida en el esquema de integracién regional mas
grande del mundo, como es la Unién Europea (UE). Con ello se observa que se
pueden mantener relaciones comerciales sostenidas con Espafia en un esquema
de cooperacion mutuo. (PROECUADOR, 2017)

Con respecto a la relacidbn comercial bilateral entre Ecuador y Espafia, se
encuentran suscritos una cantidad considerable de acuerdos de cooperacion
econOmica y social. Entre los de mayor relevancia se encuentran los siguientes:
programa de conversion de deuda entre Ecuador y Espafia, convenio para
prevenir y evitar la doble imposicion y la evasion fiscal, convenio de turismo y el
Acuerdo Administrativo para la aplicacién del convenio de seguridad social entre el
Reino de Espafia y la Republica del Ecuador. (Embajada del Ecuador en Espafa,
2016). Por ello, es que se pronostica que la relacibn mejore y el comercio
aumente. (MCE, 2017)

2.1.2 Anaélisis Econémico

2.1.2.1 Anédlisis Econdmico Ecuador

Para explicar el entorno econdémico se pasara desde los indicadores mas
generales, a los mas especificos y relacionados con la industria. En primer lugar,
se analiza el comportamiento de la economia ecuatoriana en los ultimos seis afios,
observando que la misma tiene un crecimiento sostenido desde el afio 2010 hasta
inicios del 2015, pasando por una notoria desaceleracion a principios del 2015, lo
gue continué como una recesion para periodos posteriores hasta finales del 2016,

como muestra en los anexos (Ver Anexo 2) (BCE, 2017).



Todo ello, producto de ciertos factores coyunturales a nivel global, como fueron los
precios de las materias primas y la apreciacion cambiaria del délar. Sin embargo,
para el 2016 se recobra la tendencia al crecimiento, iniciando un periodo de leve
recuperacion, con tasas del 0,7% y el 0,5% para el segundo y tercer trimestre del

mismo afio, respectivamente. (BCE, 2017)

Seguido a ello, se pueden analizar indicadores como la inflacién a nivel nacional,
en términos mensuales, se tuvieron fluctuaciones entre -0,15% y 1,3%; reflejando

un nivel bajo de inflacion en la economia nacional; (BCE, 2017)

Otro indicador importante, que mide la situacién econémica a nivel general de un
pais es el desempleo, el mismo que estd medido en términos de la situacion del

mercado laboral, como se observa en los anexos (Ver Anexo 3) (BCE, 2017).

Se puede mencionar que el desempleo se reduce de manera constante desde el
2010, sin embargo al final del periodo se produce un aumento constante en el
mismo indicador. Todo ello es reflejo de la caida de la produccién, que en su

generalidad representa una amenaza para la industria. (BCE, 2017)

Como aspectos que impactan a la industria directamente se encuentran los
precios de las materias primas, principalmente del petréleo crudo, el mismo que ha
evidenciado caidas frecuentes en los ultimos periodos. Todo ello disminuye la
actividad de industrias que se dedican a la produccién de la materia prima, lo que
Impacta negativamente sobre el sector donde se encuentra el negocio. (Comercio,
Caida del Crudo y sus efectos., 2016)

Adicionalmente, también es importante tomar en cuenta el crecimiento de sectores
estratégicos de la economia para analizar el impacto de este entorno sobre la
industria. Por ejemplo, entre el 2007 y el 2014 la oferta de energia en el Ecuador
se elevo en un 28,6%, proporcionalmente mas alto que el crecimiento de la
poblacién. Por tanto, se considera que el mercado de la industria se encuentra en
constante expansion. (PROECUADOR, 2017)



2.1.2.2 Anélisis Econdmico Espafa

Por otra parte, la economia de Espafia ha mostrado un mejor desempefio que la
del Ecuador; debido a los resultados en los principales indicadores de su situacion
a nivel nacional. Para el afio 2016, la tasa anual se mantuvo cada trimestre entre
valores que iban del 3% al 3,4%; lo que facilit6 que las proyecciones para el afio
2017 sean mucho més elevadas. El desempleo en Espafia se ha mantenido de
manera general constante, con ciertas revisiones muy leves a la baja. Para los
afios 2014 y 2015, el porcentaje de desempleo como porcentaje de la fuerza
laboral total fue de 11,6% y 10,9%, respectivamente. Mientras que para el tercer
trimestre del afio 2016, la tasa de desempleo ya se habia reducido al 10%;
mostrando un resultado claro de la fortaleza de la economia espafiola en los
altimos periodos. (BDE, 2017).

Por otra parte, es importante analizar el comportamiento de las importaciones y
exportaciones del insumo para la operacion. Ello se muestra en los anexos (Ver
Anexos 3y 4). Inicialmente, los afios de la gréafica van del 2011 al 2015, siendo el
1 el primer afio y el 5 el ultimo. Como se muestra, el Ecuador importa valores muy
bajos de los filamentos, principalmente porque su elaboracién a nivel nacional aun
no es significativa; en compensacion se realizan mayores importaciones de los
equipos terminados, es decir las prendas de vestir ignifugas. Se observa que en
general el 2015 se inicié6 una mayor importaciéon de las mismas, principalmente a
por la necesidad de disminuir costos y generar un mayor grado de eficiencia, por
el fuerte impacto de la desaceleracion econdémica en los afios recientes sobre los
sectores que la industria abastece. Por otro lado, Espafia tiene una exportacion
muy superior a la demanda Ecuatoriana, por tanto su produccion es superior a su
consumo interno, ademas que muestra que su capacidad de abastecimiento es
superior a la demanda nacional, haciéndolo un proveedor apto para suministrar la

materia prima para la operacion a nivel nacional. (BDE, 2017)



2.1.3 Anélisis Social

2.1.3.1 Anaélisis Social Ecuador

En el aspecto social, con respecto a la industria que se esta analizando al ser un
modelo de negocio business to business (B2B), no tiene un impacto de suma
relevancia sobre el sector que se esta estudiando. Por tanto, se tomaran en
cuenta los factores que determinan este tipo de negocio en la industria que se
examina. Para empezar se encuentran los habitos de compra por parte de los
clientes empresariales, que se encuentran en sectores como el petrolero y el
petroquimico. En estas areas principalmente tienden a hacer pruebas técnicas,
ademas de un andlisis de las fichas de los productos previo a su compra. Inclusive
se realizan pruebas con una pequefia muestra para determinar su resistencia al
calor. (Caicedo, 2017)

Por otro lado, previo a la confeccion de las lonas protectoras, se realizan visitas
técnicas para tomar en cuenta cual va a ser el equipo que necesita proteccion. Es
importante tomar en cuenta estas tendencias en la industria para asi identificar en
que factores se pueden obtener oportunidades. Por tanto, este aspecto puede ser
considerado una oportunidad debido a que se pueden buscar formas de
diferenciar el producto de acuerdo a las necesidades del cliente gracias a estos
habitos. (Caicedo, 2017)

Finalmente, se debe tomar en cuenta del tamafio del sector en la economia
nacional, ademas de los principales mercados a los cuales atienden. Es asi que el
sector manufacturero representa aproximadamente el 17% de todas las empresas
a nivel nacional, mientras que el de la explotacion de minas y canteras ocupan
Unicamente el 3%. Estos indicadores generales representarian una amenaza, y
una alta competitividad en la industria, sin embargo en la actividad econ6mica
especifica, existen muy pocas compafias que fabrican tales equipos en el

Ecuador, por tanto es un area que puede ser explotada. (INEC, 2012).



2.1.3.2 Andlisis Social Espafia

En Espafia, a pesar de no tener una alta incidencia en el desarrollo de la industria
a nivel nacional, se toma en cuenta que las empresas que producen la fibra textil
son altamente competitivas en el mercado global, manteniendo siempre
estandares altos de calidad a los precios fijados por las normativas
internacionales. Esto representa una alta oportunidad para la industria.
(EUROPAGES, 2017)

2.1.4 Andlisis Tecnoldgico.

2.1.4.1 Andlisis Tecnoldgico Ecuador

Para el analisis tecnologico bien se puede tomar en cuenta los esfuerzos
gubernamentales para impulsar actividades como investigacion y desarrollo en los
sectores industriales a nivel nacional. EI mismo tiene un aumento exponencial en

los ultimos periodos. Como se observa en los anexos (Ver Anexo 6).

2.1.4.2 Anélisis Tecnoldgico Espafiay mercado internacional

Adicionalmente a ello, el entorno tecnolégico se muestra como un factor muy
importante tanto para el desarrollo de la industria, asi como para el presente plan
de negocios. En primer lugar se encuentran las nuevas fibras textiles que se
mantienen en el mercado en la actualidad, las mismas que tienen un mayor grado
de resistencia a la temperatura. Especificamente el material mas reciente en la
industria es conocido como PBI, que tiene una resistencia 10 veces mayor al
fuego que las telas que se usan actualmente en el mercado. Esto representa
claramente una oportunidad en el entorno ya que facilita a las compafias en la
industria acceder a recursos que permitan aumentar la calidad de su produccion.
(Association, 2017)

Por otro lado, en el sector es de suma importancia tomar en cuenta que toda la
produccion es altamente certificada por organizaciones que se encuentran
ubicadas principalmente en los Estados Unidos y en Europa. La principal de estas

asociaciones certificadoras es la “National Fire Protection Association (NFPA)”. La
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misma maneja un marco de pruebas de resistencia de los equipos contra el fuego,
y emite certificados de calidad hacia los mismos. Este proceso se maneja de
forma constante en la industria, o que represente mas costos para las empresas
gue desean obtener las certificacion, sin embargo es una forma de diferenciarse

en el mercado. (Association, 2017)

2.2 Andlisis del Entorno Industrial (Porter).

El Cddigo de Identificacién Industrial Unificado (CIIU) es C139.2 (Fabricacion de
articulos confeccionados de materiales textiles, excepto prendas de vestir). (INEC,
2012).

2.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores (Barreras de Entrada): Bajo.

Segun la investigacion realizada, para el ingreso a la industria se tienen varias
barreras de entrada. Por ejemplo se tienen que cubrir inversiones relativamente
altas, las mismas que pueden traer réditos Unicamente si se venden productos
altamente diferenciados. Adicionalmente, para poder ingresar al mercado es
necesario cumplir con normas técnicas, las mismas que son representadas por la
National Fire Protection Association (NFPA). La misma, es una norma técnica que
exige el mercado para volverse su proveedor; de esa forma se califica la calidad
de producto y garantiza su rendimiento. (Association, 2017) Con todo ello, se
puede concluir que los intentos para ingresar al mercado pueden ser mermados
por las restricciones previamente mencionadas, ademas que las empresas
constituidas pueden generar un alto posicionamiento y fidelidad de los clientes.
Por tales razones, es que se considera que esta amenaza genera un impacto bajo

sobre la industria.

2.2.2 Amenaza de Productos Sustitutos: Alto.

Los productos sustitutos se definen como los bienes que realizan una funcién
idéntica o similar a la produccién de la industria, generando el mismo tipo de valor
y limitando el precio que se puede fijar en el mercado. (Porter. M, 2007). De

entrada, lo que se confirmd que la amenaza de los productos sustitutos puede ser
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alta, ya que existen productos y servicios alternos que pueden satisfacer la
necesidad de proteccion, a pesar del grado de especializacién del producto y las
funciones que cumple. Un claro ejemplo son las compafias aseguradoras a nivel
nacional, las cuéales brindan un servicio con una alta confiabilidad. Segun la
Superintendencia de Compafiias y Seguros se encuentran empresas como
Seguros Sucre y Seguros Equinoccial, que pueden representar una alta amenaza
para la industria. (SC, 2017). A pesar de ello, la mayor importancia de este tipo de
producto radica en la proteccion sobre la informacion relevante de las compaiiias,
que solo podria ser protegida contra accidentes por incendios mediante los
equipos. (Caicedo, 2017). Finalmente, con tal andlisis y tomando en cuenta los
requerimientos de los potenciales clientes, a pesar del alto grado de diferenciacion
y valor agregado de la industria, se considera que existe una fuerte amenaza de
productos sustitutos, que puede ser contrarrestada con el alto grado de
especializacion de los cobertores.

2.2.3 Poder de negociacion de los clientes: Alto.

Por parte de los clientes, como ya se menciond anteriormente, se encuentran
sectores grandes a nivel nacional como son el petrolero, el petroquimico, el
eléctrico y termoeléctrico; actividades que son realizadas por un niamero reducido
de compafiias; en su totalidad, dentro de estas ramas de actividad se ubican un
aproximado de 2.246 empresas, incluidas en la explotacién de minas y canteras.
(INEC, 2012). Sin embargo, tales empresas disponen de volimenes de produccién
realmente altos. Por parte del sector eléctrico y termoeléctrico, en base a la
entrevista realizada con el experto, muchas de las operaciones estan
centralizadas al &ambito publico, y existe un numero reducido de compafiias
competidoras, para el ano 2012 fueron 435 empresa (INEC, 2012).
Adicionalmente, parte del mercado potencial también lo representan las
compafiias de otros sectores con menor actividad, la cual no es representativa en
la industria. Con ello, se pueden concluir ciertos aspectos que determinan el poder

de negociacion de los clientes. Por ejemplo, al considerar empresas tan grandes
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compran altos volimenes de la industria, ademas que sus costos para cambiar de
proveedores es considerablemente bajo. Por ello, se defini6 que el poder de

negociacion de los clientes es alto.

2.2.4 Poder de negociacion de los proveedores: Bajo.

Los proveedores se encuentran en su totalidad en el exterior, se encuentran
empresas en Estados Unidos, China y Espafia como los principales
representantes. Estdn compafias multinacionales como Du Pont, la misma que
fabrica fibras resistentes al calor por mas de 40 afos. (Du Pont, 2016). En China
se encuentra Tayho, empresa que opera desde 1986. (Tayho, 2017). Finalmente,
en Espafia se encuentra la compafiia Vitrofiber, la misma que tiene una gran
trayectoria y ha impulsado el sector en su pais de origen. (Vitrofiber, 2017). Asi, el
mercado proveedor demostré ser menos concentrado que la industria de
fabricacion de los cobertores, como se demostro en el analisis del mismo a nivel
nacional e internacional. Por otro lado, en este tipo de material como son las fibras
de aramida, las compafias que se dedican a su fabricaciébn dependen altamente
del sector de seguridad, tienen una relacion directa por tanto su poder de
negociacion disminuye. Por todo ello, es que se consideré que el poder de
negociacion de los proveedores es bajo, lo que representa una oportunidad del

entorno industrial.

2.2.5 Rivalidad entre competidores: Alto.

Todos los aspectos anteriores resumen y determinan el comportamiento general
de la industria, el mismo que se define en la rivalidad entre los competidores. La
misma gue se entiende como las acciones, y la agresividad y constancia para
aplicarlas, que emprenden los competidores en el mercado para ganar parte del
mismo. (Porter. M, 2007). La rivalidad en el mercado es considerada alta debido a
las compafiias que se encuentran operando actualmente. Como es el caso de los
distribuidores de la compafia Du Pont a nivel nacional, pueden representar la
mayor dificultad, ya que tienen copado alrededor de un 67% del mercado (SC,

2017). Adicionalmente tienen precios competitivos; sin embargo, la resistencia de
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sus equipos son inferiores aproximadamente 10 veces con respecto a los otros
materiales existentes en el mercado mundial. (Du Pont, 2017). Por tanto, es muy
importante tomar en cuenta la representacion de un competidor tan bien
posicionado en el mercado, debido a que el mismo puede aplicar medios muy
sélidos para enfrentar a la competencia. A pesar de que el mercado es altamente
competitivo, existen medios para diferenciarse los cuales pueden hacer viable la

operacion de ciertas empresas.

2.2.6 Diagrama final de resumen de las cinco fuerzas de Porter.
Con el desarrollo del analisis de la industria de las cinco fuerzas de Porter, se
realiza un diagrama donde se muestra su influencia e impacto a modo de

oportunidades y amenazas, presente en los anexos (Ver Anexo 7).

2.2.7 Matriz de Factores Externos (EFE).

En los anexos, (Ver Anexo 8) se muestra la Matriz de Factores Externos (EFE), de
la que se obtiene una calificacion ponderada de 2,77; lo que indica, al ser un valor
superior a 2,5 que en el entorno existen mas oportunidades que amenazas.

Finalmente se puede decir que el entorno es favorable.
2.3 Conclusiones del Analisis del Entorno.

2.3.1 Conclusiones del Anélisis PEST.

En términos politicos, el entorno parece favorable ya que se han implementado
muchas reformas que impulsan los sectores productivos. Como son las reformas
en actividades energéticas, las que aumentan la produccion en los mercados de la
industria.

El entorno econdémico tiene muchas oportunidades a tomar en cuenta. Sin
embargo, la mas importante a resaltar es el crecimiento de los sectores
estratégicos de la economia, en especial del energético, con aproximadamente el
29% en 7 afios. Lo que determina el crecimiento de la demanda para el sector y

grandes oportunidades para la industria.
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En el ambito social, las tendencias de consumo del mercado, como las pruebas de
resistencia y certificaciones, pueden ser tomadas en cuenta como oportunidades
debido a que permiten diferenciarse de los competidores en la industria.

El factor tecnoldgico también muestra oportunidades que se pueden aprovechar.
Por ejemplo, los nuevos equipos para producir, que hacen que la actividad sea
mucho mas eficiente y eficaz Ademds, las certificaciones que se brinda al

producto, que respaldan su calidad y funcionamiento.

2.3.1 Conclusiones del Andlisis Industrial Porter.

Tomar en cuenta la alta rivalidad entre los competidores es de suma relevancia
para la operacion de un negocio en la industria. Esto se produce debido a la alta
participacion de un competidor en el mercado.

Los clientes disponen de un alto poder de negociacién, debido a que son un
namero reducido de ellos con un volumen de produccién muy alto, lo que les
permite fijar ciertas condiciones en el mercado, como son los niveles de precios y
voliumenes de compra para su abastecimiento.

Existen barreras de entrada considerablemente fuertes para el ingreso a la
industria, como los altos niveles de inversion requeridos ademas de la certificacion
NFPA que se necesita cubrir para poder competir, lo que genera que la amenaza
de nuevos competidores sea baja.

Finalmente, los productos de la industria son altamente diferenciados y con un
valor agregado alto. Sin embargo, existen servicios y productos que tienen
capacidad de satisfacer las necesidades de proteccion, haciendo que esta

amenaza sea alta y haciendo que la industria sea menos atractiva.
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CAPITULO IIl: ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa.

3.1.1 Investigacién Cualitativa.

Entrevistas a clientes potenciales.

Debido al modelo de negocio seleccionado (B2B) fue de suma relevancia realizar

varias entrevistas a clientes potenciales, por lo cual se seleccionaron cuatro

tomadores de decision de empresas en diversos sectores. Para tal fin, dos se

incluyen en este apartado. Objetivo general: Obtener informacién de los motivos

de seleccion de un proveedor por parte de las industrias, ademas de sus

tendencias en temas relacionados a seguridad.

Tabla No. 1: Entrevista posible cliente I. Ficha Técnica. 2017

Nombre: Roberto Aldana.

Perfil

Lugar de trabajo: Betapharma S.A

Ingeniero Quimico graduado en la

Universidad Estatal de Medellin.

Fecha de entrevista: 21/10/2017

Fundador y actual presidente de

Betapharma en el Ecuador.

Duracién: 25 minutos.

Posee aflos de experiencia en la

industria farmacéutica.

Objetivo: Observar los procesos de los

clientes y sus tendencias de compra.

Experiencia en el sector privado y

publico.

Resultados

Todos estos activos, ademas de un servidor informético que almacena informacion

importante de la compafiia, como son procesos, formulas de fabricacion y hasta

informacion financiera, debe ser protegido.
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Algunos equipos son susceptibles de ser asegurados, sin embargo no todos ellos,

ademas de que la informacion es extremadamente importante.

Considera que las certificaciones es un gran criterio de valor para los equipos de

proteccion, haciendo que le produzca la confianza de su funcionamiento.

Tabla No. 2: Entrevista a posible cliente Il. Ficha Técnica. 2017

Nombre: Jenny Hidalgo Perfil

Lugar de trabajo: Baker Hughes. Ingeniera comercial graduada en la
Pontificia Universidad Catolica del

Ecuador. .

Fecha de entrevista: 28/10/2017 Jefa del departamento de compras de

Baker Hughes.

Duracion: 25 minutos. Basta experiencia en el sector de

servicios petroleros.

Objetivo: Observar los procesos de los

clientes y sus tendencias de compra.

Resultados.

En los campos de operaciéon normalmente se producen grandes cantidades de
accidentes, como derramamiento de los pozos, averia de las maquinarias, entre

otros. En las oficinas no reportan accidentes.

Menciona que la tendencia en la actualidad estd destinada hacia la proteccién de
los intangibles, que la informacion e procesos, estados de cuenta y balances es

completamente invaluable.

En caso de incendios, dentro de las oficinas donde se almacena la informacién
relevante, existen extintores de techo, sin embargo nada evitaria que en primera

instancia la informacién pueda perderse.
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Entrevistas a expertos.

Se realizaron dos entrevistas a expertos que se encuentran actualmente en la
industria de seguridad industrial, asi como en la fabricacion de productos contra el

fuego. La misma es “Proton S.A”.

Objetivo General: Determinar los factores clave de la industria y los procesos

dentro de la misma.

Tabla No. 3. Entrevista a experto I. Ficha técnica. 2017

Nombre: Raul Caicedo Perfil

Lugar de trabajo: Proton S.A. Ingeniero Financiero. Graduado en

la Universidad Central del Ecuador

Fecha de entrevista: 21/10/2017 Actual presidente y fundador de
Proton S.A
Duracion: 25 minutos Alrededor de 10 afios de

experiencia en el area de seguridad
industria y equipos de proteccion

contra incendios.

Objetivo: Determinar el comportamiento | Conocimiento de tendencias de los
de la industria y de los compradores en la | sectores  estratégicos de la
misma. economia, ademas de los

proveedores en el extranjero.

Resultados.

Los principales equipos son activos como: generadores internos de bases de
datos, donde se encuentra la informacion relevante de las compafias; camaras de
telecomunicaciones; sistemas de computacién; habitaciones de archivo y

maquinarias.
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Es importante tomar en cuenta normas de calidad para diferenciarse en el
mercado, como la NFPA en Estados Unidos. Sin bien es cierto, se puede operar
sin las mismas, pero es muy poca la posibilidad de generar credibilidad en el

mercado y menos un posicionamiento de marca.

Para la distribucion el canal es directo, las visitas se realizan con 15 dias a un mes
de anticipacion para disponer del tiempo necesario para la confeccion del
producto, y su posterior entrega. Los equipos se realizan a base de las

especificaciones de cada activo, como su forma, disefio y tamafio.

Los precios, de acuerdo al material de confeccion y al mercado, varian entre $35 y

$75 por metro cuadrado.

Tabla No. 4. Entrevista a experto Il. Ficha técnica. 2017

Nombre: Daniel Caicedo. Perfil

Lugar de trabajo: Proton S.A Ingeniero Eléctrico graduado de la

Universidad Central del Ecuador.

Fecha de entrevista: 21/10/2017 Posee 3 afos de experiencia en ventas
en el mercado de seguridad.

Duracién: 30 minutos. Posee 1 afio realizando visitas técnicas
para la colocacibn de equipos de

seguridad patrimonial.

Resultados.

En primer lugar, otra forma de aportar un mayor valor a la industria es agregando
garantias técnicas a los productos, ademas de las certificaciones internacionales.
Es decir, se pueden incluir grados minimos de resistencia que la empresa
asegure, y determine su funcionamiento mediante un servicio post venta. De tal
forma, de ser el caso de que el producto llegue a fallar, se produzca una

compensacion a la compafia.
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En el mercado actual, generalmente todas las ventas se realizan de contado. Sin
embargo, se menciona que una vez generada una relacion estrecha con los
clientes, se puede ampliar una linea de crédito directo, la misma que va de 15 a 30

dias como maximo.

En los momentos mas recientes, la comunicacion también se ha realizado
mediante redes sociales, donde se ha generado un entorno empresarial mediante
ese canal. Es decir, que facilita el hacer llegar promociones mediante por este
medio, ademas hizo énfasis en las vias telefonicas, debido a que el mayor
volumen de pedidos se genera por ese medio.

3.1.2 Investigacién Cuantitativa.
Objetivo General: Determinar la aceptacion de los cobertores ignifugos en las
diversas compafias ecuatorianas, ademas de los factores que determinan su

decision de compra.
Metodologia de la investigacion.

Para realizar el analisis cuantitativo del cliente se realizaron, ademas de las
entrevistas a profundidad, 50 encuestas a potenciales clientes actuales en el
mercado, los cuéles se encuentran en sectores diversos de la economia. En
primer lugar, se realizaron encuestas a compafiias en el sector de extraccion,
especificamente en el petrolero. De alli, a ciertas compafiias en el de manufactura,
desde el ensamblaje de automéviles, hasta la produccion de plastico. Los

resultados fueron los siguientes.
Resultados.

Inicialmente, se realizdé una matriz de correlaciones para determinar que variables
influyen de manera mas significativa sobre el comportamiento del comprador. La
tabla de correlaciones, con las conexiones mas importantes resaltadas se

encuentra en los anexos (Ver Anexo 9).
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En primer lugar, se observa una relacion directa entre el nivel de importancia que
el cliente le brinda a la resistencia del cobertor con la importancia que le da a las

certificaciones del producto. Como se muestra a continuacion.

Tabla No. 5. Principal relacién entre variables de la encuesta. 2017

Importante Muy Extremadamente Total general

Importante importante

100.00% 0.00% 5.26% 8.00%
0.00% 60.00% 15.79% 24.00%
0.00% 40.00% 78.95% 68.00%

100.00% 100.00% 100.00% 100.00%

Finalmente, se resume en la anterior tabla que la calidad del producto debe ser
avalada por una certificacién en el extranjero, ya que a medida que aumenta la
importancia sobre la resistencia del producto, aumenta la importancia de si el
mismo esta avalado en el exterior. Por tanto, para complementar el

posicionamiento de marca es necesario tener un aval internacional.

En segundo lugar, se toma en cuenta que existe una relacion inversa entre la
intencion de compra de los cobertores y el nivel de activos asegurados, es decir
gue mientras mas activos tienen en una compafiia seguro, la tendencia de las
compafias a acceder a nuevos medios de seguridad es mucho mas baja. Lo que
indica que los cobertores pueden funcionar como sustitutos de los seguros. El

resultado se en los anexo. (Ver Anexo 10)
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Finalmente, se encontr6 que mientras mMA&s grandes son los servidores
informaticos que usan las compafias, mayor importancia tiene el proteger los
mismos contra el fuego. En los anexos se muestra (Ver Anexo 11) los tres tipos
mas generales de servidores de informacion empresarial. Los primeros dos son de
menor tamafo, los cuales son “Tower” y “Rack”; el servidor “Blade” es el de mayor
volumen. En este caso se observa que a medida que aumenta el tamafio del
servidor, conforme a las operaciones de cada compafia, se vuelve de mayor
importancia el protegerlos contra el fuego. Si se desea visualizar la encuesta
utilizada, por favor dirigirse al siguiente enlace:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeWmrEBRgO-
PfRMxMM64ID6IT6xzHEVY mAKdMvuW5bJB8ZRIQ/viewform?usp=sf_link

3.1.3 Conclusiones del andlisis del cliente.

Existe una evidente tendencia a la preservacion de la informacion relevante para
las compafias, ya sea en servidores informaticos o en archivos. Adicionalmente,
se observd que en todas las entrevistas se considera por los tomadores de
decisiones un aspecto relevante el hecho de proteger sus activos contra el fuego,
sin embargo no disponen de medios totalmente confiables para tal fin en caso de
siniestros inesperados. Ademas, se evidencia que los procesos de compra son
estandarizados de acuerdo a la actividad de la compafiia, y se deben realizar
visitas previas para la venta del producto. También se prioriza mucho el nivel de
resistencia a la temperatura de los equipos para que se pueda asegurar que los

activos importantes se mantengan intactos.
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CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Oportunidad de negocio encontrada, sustentada en el anélisis del
entorno externo, interno y del cliente.

Calculo oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio encontrada se basa en el andlisis del entorno industrial,
ademas del estudio del cliente. En primer lugar, el mercado potencial se encuentra
delimitado por el nimero de compafiias en los principales mercados para el
negocio, los cuales pertenecen a los sectores de explotacion de minas y canteras
y el manufacturero, sin embargo el Gltimo en una proporcion inferior, los mismos
gue tienen una alta necesidad de proteccion de activos fijos. Todas las compafias
se deben ubicar en el cantdn de Quito, area geografica en la cual se ubica el plan
de negocio. Para iniciar, el total de compafiias en los sectores mencionados son
un total de 2446 empresas, conformadas por 435en explotacion de minas y

canteras y 2011 del manufacturero. (SC, 2017)

Adicionalmente, para tener una estimacion adecuada del mercado potencial, hay
gue tomar en cuenta el porcentaje de representacion del sector de manufactura en
el calculo es solo del 15%, debido a que, solo a esa cantidad de toda la actividad
puede tomarse como mercado potencial; ya que son empresas pequefias y no
disponen de activos, mucho menos de informacion relevante, que tenga la
necesidad de ser protegidos contra el fuego. Por tanto, solo al 15% de las
compafias mas grandes, y con un margen de representacion alto, se las tomé en
cuenta. (Caicedo, 2017).

De esa manera, se determind que el mercado objetivo para el proyecto en
cuestion es de un total de 737 empresas en ambas actividades econdmicas,

dividas en 435 del sector de explotacion y 302 del manufacturero.
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Anédlisis del cliente

Dentro del mercado objetivo, se han reconocido ciertas necesidades insatisfechas
que abren paso a la oportunidad de negocio identificada. En primer lugar, se
observa una clara tendencia de las compafias a almacenar una alta cantidad de
informacion relevante en servidores fisicos, los cuales no pueden perderse. Asi
como historiales recopilados para auditorias y seguridad, por tanto se crea la
necesidad de protegerlos contra el fuego. Ademas de preservar la integridad de
activos valiosos dependiendo de la actividad especifica de la compafia, necesidad
gue aumenta con el uso de sustancias inflamables, como sucede frecuentemente
en el sector de minas y canteras. Ademas de que muy pocas compafias usan
actualmente sistemas de proteccion contra incendios para sus activos, dejando un

mercado abierto.
Anédlisis del entorno.

Se ha identificado que en el entorno existen ciertos factores que permitirian al
negocio aprovechar de manera mucho mas efectiva la oportunidad de mercado
previamente detallada. Primero, existen nuevas tecnologias en términos de fibra
textil que facilitan la proteccion de los activos contra el fuego. Por ejemplo, el
nuevo compuesto que se usa en Europa y Estados Unidos, conocido como PBI, es
10 veces mas resistente al principal compuesto que se usa en el mercado del

Ecuador, conocido como Kevlar.

Por otro lado, se ha identificado que la mejora en la relacion comercial del Ecuador
con la Uniébn Europea puede ser utilizada de manera clara para el éxito del
negocio. Consecuentemente, posicionar a una compaiia en el mercado, usando
insumos provenientes de la Unidon Europea, y como es el caso de este plan de
negocio, que se importan desde Espafia, sera muy sencillo y facilitaria la

rentabilidad de la empresa.
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Finalmente, se toma en cuenta a la tendencia de las compafiias a la proteccion de
los intangibles como una oportunidad para el éxito en el mercado. Como
consecuencia de que en la actualidad las compafiias almacenan su informacion
relevante en servidores fisicos, los mismos que no pueden perderse. De esa

forma, se identifica el problema como la necesidad a ser solucionada.

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.
DESDE LA NECESIDAD Y

Oportunidad de
nego<cio
Cubrir bases de alta
relevandia, con material
resistente a al brasién.

Necesidades

Almacenamionto de

informacién de alta 6
relevancia: procesos,

auditorias, archivos.

Figura No. 1. Infografia Oportunidad de Negocio.

Tomado de: (SUPERCIAS, 2017)
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de Marketing.

De acuerdo al mercado potencial previamente mencionado, las tendencias de
compra de los clientes y el tamafio de la industria, la estrategia escogida es la
genérica de Porter de enfoque mayor valor. Debido a que, los cobertores son
fabricados con los insumos de mayor valor en toda la industria, medida por la
resistencia a las altas temperaturas, la cual es hasta diez veces mayor que los
productos de la competencia. También, se toma en cuenta la cantidad de
empresas que se tienen como objetivo, al ser solo 737, es un mercado muy

reducido, lo que facilita centrarse en satisfacer de forma directa sus necesidades.

Ademas, la estrategia de posicionamiento de producto seleccionada, conforme al
mayor valor que se quiere brindar a los clientes es “mas por mas”, la que indica
que se posicionara el precio desde el inicio por sobre el promedio del mercado,

para reflejar la calidad y el alto valor agregado de los productos.

5.1.1 Mercado Objetivo.

El mercado objetivo para la comparfia es una parte del mercado potencial
previamente definido. Para ello, se considera, a base de la opinion de los expertos
en la industria, que las compafiias que requieren proteccion para sus activos fijos
se dividen a base del tamafio de sus operaciones, dentro de las actividades
econdémicas especificas en cada sector. Por parte del sector de extraccion y
explotacion de minas y canteras, se dividen los segmentos por todas las
actividades especificas que se encuentran en la industria, como son la extraccion
de hidrocarburos, gas natural, metales y metales preciosos; ademéas de sus
servicios correspondientes. Por el volumen de actividad y la importancia de su
actividad para el plan de negocio, se determiné que se dirigira a la extracciéon y
produccion de hidrocarburos, asi como de sus servicios complementarios. Dando

un total de 40 empresas como el primer segmento objetivo. (SC, 2017)
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Para cuantificar el mercado objetivo se realiz6 la siguiente matriz de
segmentacion, que permite evaluar el numero total de compradores, incluyendo la
frecuencia de consumo aproximada. Se considera la segmentacion Unicamente
geografica, iniciando por su ubicacion en la ciudad de Quito, de alli la Unica

divisién existente es la demogréfica, por el sector y el tamafio de las compaifiias.

Tabla No. 6. Segmentacién del mercado industrial.

Sector Productivo Total % De empresas | Objetivo por
empresas. atendidas por el | sector.
tamafo
Minas y explotacion 435 100% 435
Manufacturero 2011 15% 302
TOTAL 737

También por parte de las encuestas se obtuvo que la frecuencia de consumo sean
6 metros cuadrados al mes, cubriendo de forma paulatina todos sus activos; de

esa forma el mercado objetivo en unidades son aproximadamente 4422 unidades.

5.1.2 Propuesta de valor.

Inicialmente, para posicionarse en el mercado de las compafias del sector de
extraccién y produccién de hidrocarburos, ademas de las empresas de mayor
tamafio del sector manufacturero, se ofertan cobertores resistentes al fuego
confeccionados de forma especializada a las necesidades de proteccién de cada
compafiia, con una capacidad de resistencia a altas temperaturas diez veces
superior a los productos que se encuentran actualmente en el mercado. La marca
sera llamada “Assets Fire”, para mostrar la proteccién de los activos contra el
fuego. Adicionalmente, se presenta el Modelo Canvas para la demostracion de la

propuesta de valor, donde se resumen y explican sus componentes.
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Key Partners [] Insert

Principales proveedores

Compafiias que apertan
materias primas para la
fabricacion de los
productos

Wendedores adicionales
para el uso de canales
externos de venta

Agentes publicitarios y brokers.

Key Activities Insert

Logistica de entrada
Importacién de la mejor
materia prima textil PBL.
Operaciones

Disefio y confeccion de
los cobertores ignifugos.
Marketing y ventas
\lisitas técnicas,
socializan de los
productos

Logistica de salida

Entrega e instalacién

Key Resources Insert

Conocimiento de los técnicos, tanto

Materiales de alta calidad

para la venta como para la instalacién.

Value Proposition [] Insert

Mayor resistencia a la temperatura.

Ofrecer cobertores con la
mayor tecnelogia en el
mercado.

Mayor seguridad
Asegurar la supervivencia
de los actives,

especialmente de los
servidores informaticos,

Alto posicionamiento de marca

Customer Relationships Insert
Comunicacion directa con los clientes

Visitas técnicas para proveer
informacién

Manuales técnicos.

Channels Insert

Venta directa

Uso de la fuerza de ventas
de la compaiiia

Customer Segments [] Insert

Empresas en |a Ciudad de
Quito

Sectores de explotacion
energética y
manufacturero

Trabajan frecuentemente
con sustancias inflamables

Cost Structure Insert

Materiales de fabricacion

Salarios

(Gastos Dperativos Publicidad

Costos de importacion

Revenue Streams

Ingresos por ventas

Insert

Préstamos bancarios

Figura No. 2. Modelo Canvas.

5.2 Mezcla de Marketing.

5.2.1 Producto

Como se vino mencionando y definiendo a lo largo de los capitulos previos, el

producto a fabricar para el mercado objetivo seleccionado son cobertores o lonas

textiles resistentes al fuego para la proteccion de activos y bienes patrimoniales a

nivel nacional, los mismos que deben disponer de ciertas caracteristicas a base de

la informacién obtenida del andlisis del cliente. En primera instancia se conoce el

disefio de los mismos, en su forma mas general, tienen la forma de cobertores de

lavadoras tradicionales, ajustados al volumen base del activo o maquinaria que se

desee poseer. Sin embargo, su confeccion tiene la disponibilidad de variar

dependiendo de las necesidades de los clientes; modificando los precios de

acuerdo a los metros cuadrados usados en cada producto.
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Para la definicion del producto se defini6 que la estrategia a usar es la
diversificacion, ya que los mercados actuales estan siendo atendidos por ciertos
dispositivos de control y cuidado de activos, pero no existen medios que permitan
asegurar su integridad en caso de incendios. Por ello, se considera que creando
nuevos medios de proteccion, como son las lonas, se pueden atender nuevas
necesidades, distintas a las de los segmentos actuales. A continuacion, se
mostrara la matriz de decision Ansoff, usada para la determinacion de la

estrategia.

Tabla No.7 Matriz de decision Ansoff.

Productos Actuales Productos Nuevos

Mercados Actuales Penetracion de Mercado | Desarrollo de productos

Mercados Nuevos Desarrollo de mercados Diversificacion.

5.2.1.1 Caracteristicas del producto.
Como se ha explicado, el producto se constituye en una lona, con forma de
cobertor, hecho a las medidas y disefio de los requerimientos del cliente. Esta

fabricado con una tela de alta resistencia con un recubrimiento exterior en los

bordes, lo que permite su fijacion a cualquier superficie.

Figuras No 3 y 4. Pruebas de resistencia y producto elaborado.

El producto es duradero, y a pesar de estar sujeto a altas temperaturas,

dependiendo de las condiciones, puede mantener su integridad.
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5.2.1.2 Atributos del producto.
Los beneficios que brinda el producto son enteramente relativos a la seguridad
gue ofrece al cliente, siendo realizados con una fibra textil de alta densidad, lo que

permite retrasar el proceso de quemado de las instalaciones de las compainiias.

Tabla No. 8. Componentes del producto.

25%
22%
53%

595 gramos

Tomado: (Association, 2017)

Como se observa, es un compuesto con una densidad relativamente alta. De esa
forma, se puede asegurar que es un producto con una alta diferenciacién y valor

agregado, que es el principal eje de la mezcla de marketing del proyecto.

Adicionalmente, conforme lo encontrado en el estudio del cliente, se considera que
las certificaciones son criticas para lograr el posicionamiento deseado. Por tanto,
se observo que el proveedor seleccionado de Espafia dispone de un aval de la

“National Fire Protection Association” (NFPA).

Wi

NFPA

Figura No. 5. Asociacion de certificacion

Tomado de: (Association, 2017)
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5.2.1.3 Posicionamiento de marca.

El nombre comercial de la compafiia, el mismo que es distinto al nombre juridico
como se vera posteriormente, sera “Assets Fire”, que se traduce literalmente como
“Activos fuego”, haciendo referencia a la funcién que cumple el producto, de
proteger a los bienes de gran importancia contra una potencial amenaza.
Facilitando la operacion de las compafiias. De esa manera, se mantiene a la

compariia con un posicionamiento de marca claro, bajo el logotipo que se muestra

a continuacion. El slogan de la compania es “

Figura No. 6. Logotipo de la compaiiia.

5.2.1.4 Etiquetay ficha técnica.

Cobertor Ignifugo

B Insumos/m2.
PBI. 148gr
Kevlar. 131gr
Fibra de vidrio 315gr

Figura No. 7. Etiqueta de la compaifia.
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Como se muestra en la figura previa, la etigueta muestra la marca de la compafiia,
para poder mantener el posicionamiento deseado; ademéas de que detalla de
manera especifica los componentes de los cobertores, para asi resaltar el valor
que caracteriza los productos de la compaiiia, al tener un mayor grado de
concentracion de PBI, compuesto que le da un grado de resistencia de hasta 10
veces mas que a los productos actuales en el mercado.

Tabla No. 8. Ficha técnica del producto.

PBI 1000 Grados Centigrados 30 Segundos

Kevlar 1000 Grados Centigrados 4 Segundos

Fibra de vidrio 1000 Grados Centigrados 17 Segundos.

Tomado: (Association, 2017)

De esa forma, se observa que el compuesto PBI, que tiene un alto grado de
concentracion en el producto, tiene una considerable resistencia a la temperatura,
lo que aumenta la calidad del producto. De esa forma, se puede comunicar de
forma adecuada los principales factores diferenciadores de los equipos.

5.2.1.5 Empaque y embalaje.

Debido a la naturaleza misma del producto, al fabricarse de forma especifica para
cada cliente, ademas de ser instalado por la propia compafiia en las instalaciones
de los clientes, no dispone de ningun tipo de empaque o embalaje para su

comercializacion.

5.2.1.6 Servicio post venta.

Los técnicos de venta, los cudles han realizado la visita y la instalaciéon de los
equipos a cada uno de los clientes, seran los encargados de brindar el servicio
post-venta. De esta forma, se realizan contactos de forma directa, e inclusive

visitas posteriores a la venta, para determinar que el cobertor se mantenga en
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perfectas condiciones en caso de no existir siniestros, mientras que si alguna
compafiia sufre algun accidente relativo al fuego, se procede a analizar el estado

del equipo y su efectividad.

5.2.2 Precio.

El precio de ventas al cliente final seleccionado, para iniciar el negocio es de $55
por cada metro cuadrado de confeccion del producto. Este precio va acorde a la
estrategia de precios seleccionada, que esta en funcion de la estrategia general de
marketing escogida. Adicionalmente, conforme a los costos de produccién, permite
obtener un margen de utilidad bruto del 80.62% sobre los costos y un 45% sobre
las ventas. Para este caso, al ser un modelo de negocio al productor, no se
invierte una gran cantidad de las ventas en términos promocionales, se decidid
que seria adecuado un 12% del valor de las ventas. Asi, como se menciona
previamente en la entrevista con el experto, el precio varia entre $35 y $70 por
metro cuadrado, por tanto se desea fijar un precio cercano al limite superior del

rango establecido.

5.2.2.1 Determinaciéon del costo de Ventas.

Tabla No. 9. Detalle de los costos de produccion.

Cantidad de metros
Costo total de

insurmo

Materia prima directa Costo Unitario (fm2) cuadrados por metro

producido

Tela PBI 3 20,00 1 5 20,0000
Hilos resistentes al calor =] 0,25 15 =] 5,7 S00
Cierres anti flama = 0,50 5 =] 0, 5000
Recubrimiento % 100 S s 5,0000
Etiquetas/fichas técnicas (Unidades 5 0.30 + =] 11,2000

530,45

En la anterior planilla, se observa el detalle de los costos de produccién con los
cudles se realiz6 los célculos previos de los margenes. Todo ello toma en cuenta,
los insumos principales como materiales directos, mientras que los indirectos son

los que afiaden a la informacion base del producto y generan un valor adicional.
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En la primera fila, al describir tela PBI, se hace referencia al compuesto
previamente descrito en el producto.

5.2.2.2 Estrategia de precios.

Para determinar el precio primero se debe tomar en cuenta en el posicionamiento
gue se quiere alcanzar en el mercado, ademas de la estrategia general de
marketing que se desea aplicar. De esa forma, se decidié que es necesario hacer
uso de la estrategia de fijacion de precios a base del valor agregado, la misma que
esta acorde a la propuesta de valor previamente mencionada. Este recurso
consiste en aumentar las caracteristicas del producto y mejorar el servicio, con la
finalidad de brindar un valor agregado diferenciado, mientras que se cobra un
precio mas elevado que el del promedio en el segmento seleccionado. (Kotler G.
A., 2017, pag. 267)

Para aplicar la estrategia en primer lugar se debe tomar en cuenta el precio
promedio en el mercado, el mismo que segun el experto es de aproximadamente

$35 por metro cuadrado.

5.2.2.2 Estrategia de entrada.

Conforme al posicionamiento deseado y la estrategia de precios seleccionada, se
ha decidido usar como estrategia de entrada la conocida como asignacion de
precios por encima de la competencia. La misma, consiste en entrar al mercado
fijando precios por encima del mayor promedio en la industria, manteniéndolos a
través del tiempo. Esta estrategia debe ir acompafiada de un valor agregado
superior, que como es el caso, los cobertores de la compafiia brindan una
capacidad de resistencia muy superior. También se la conoce como estrategia de
precios a base del prestigio, o como fijacién de precios para obtener el valor mas
alto del mercado. (Staton, 2007, pag. 359)

5.2.2.3 Estrategia de ajuste.
Para ajustar los precios no se pueden aplicar descuentos ni por volumen ni por

cantidad, debido a que automéaticamente, si se realiza este tipo de actividad, el
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posicionamiento de marca empieza a disminuir. Por tanto, se consideré que los
precios deben ser ajustados conforme la inflacion a nivel nacional, ya que muchos
insumos son producidos localmente, lo que disminuiria la rentabilidad
automaticamente De esa forma, se justifica que para mantener el posicionamiento
de marca, acorde a las estrategias de precios y marketing mencionadas, no se

realizaran ajustes mas que pequefios aumentos con la inflacion proyectada.

5.2.3 Plaza.

La distribucion se realiza desde las instalaciones de la compafiia, la cual tendra
sus oficinas y bodegas ubicadas en el sector norte de Quito, especificamente en
Carcelén. Los costos ascienden a aproximadamente $500 mensuales, como se

observa los anexos (Ver Anexo 12).

5.2.3.1 Decision del numero de niveles del canal de distribucién.

Como se vino mencionando, desde el analisis del cliente, al ser un producto con
una alta diferenciacién, y al tratar de mantener un posicionamiento de marca con
un valor agregado alto, se desea tener intermediarios en la menos cantidad, para
asi poder asegurar el nivel deseado en el servicio del producto. Es asi, que se

desea tener un canal directo, en el cual no existen intermediarios, de modo que la

comparniia atendera directamente las necesidades de los clientes. (Kotler P. , 2012,
pag. 343)

» Confeccion total de equipos.
» Seguimiento de necesidades.
Hele[f[ete]d * Distribucion e instalacion

» Satisfaccion de necesidades

Figura No. 8. Estructura del canal de distribucion.
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En la gréfica previa se muestra la estructura del canal de distribucion, que es en
su totalidad directo. De esa forma, la relacion se establece entra “Assets Fire” y
sus compradores. Adicionalmente se crea un pequefio centro de acopio en

CEMEXPO, el cual tiene un costo que se incluye dentro de los arriendos iniciales.

5.2.3.2 Determinacion del punto de venta.
Conforme el canal de distribucidon seleccionado, ademés de la estructura de la
industria y los medios de entrega seleccionados, es evidente que no existe un

punto de venta; sino mas bien se realizan visitas técnicas que generan la venta.

5.2.3.3 Decision de una estrategia de distribucion.

La estrategia de distribucion seleccionada, de acuerdo a los aspectos de la mezcla
de marketing previamente mencionados, es la selectiva. Debido a que la misma es
un punto intermedio entre la distribucion intensiva y exclusiva. Esta estrategia
tiene por objetivo brindar el producto a un niumero especifico de intermediarios, sin
embargo, al definir que el canal serd directo, tiene su enfoque en llegar a un
namero determinado de clientes, con necesidades similares. Se aplica para
productos con un grado de valor agregado, como es el caso de los cobertores.
(Kotler P. , 2012, pag. 353)

5.2.4 Promocioén.

5.2.4.1 Estrategia de la mezcla de promocion.

La estrategia seleccionada para promocionar el producto es la conocida como
‘empuje”, también conocida como “push”. En esta estrategia se promueven los
ingresos mediante el uso de la fuerza de ventas; es decir que se introduce el
producto empujandolo por los diversos medios promocionales. Para el caso
presente, no se requiere gran uso de los medios promocionales, sino mas bien el
enfoque de la estrategia esta centrado en la fuerza de ventas que comunican el
valor del producto. (Kotler P. , 2012, pag. 425)
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5.2.4.2 Establecimiento de los objetivos de publicidad.

Segun el posicionamiento de marca deseado, ademas de la estrategia general de
marketing deseado, el fin de la publicidad sera el informar los beneficios y
atributos del producto. Por tal razon, se usara publicidad informativa, la cual se
basa en comunicar los beneficios del producto (Kotler P. , 2012, p4g. 437). De esa
forma, se desea posicionar al producto mencionando que su resistencia al fuego
permite asegurar que la informacion relevante se mantendra sin riesgo de pérdida,
lo que aseguraria que las compafias no puedan perder grandes sumas de dinero.
Los canales de comunicacién para la promocién de ventas seran Unicamente
correo electrénico y redes sociales, como se muestra en los resultados de la

investigacion, es de preferencia de los clientes.

5.2.4.3 Establecimiento del presupuesto de publicidad y promocion de
ventas.

El presupuesto se basa en la introduccion de nuevos productos, se conoce como
el dinero asignado para publicitar el producto, que en este caso asciende al 12%
del valor total de las ventas. Este permitira al producto tener una alta penetracion,
para asi poder alcanzar los objetivos de ventas y crecimiento. (Kotler P. , 2012,
pag. 438)

5.2.4.4 Seleccion de herramientas para relaciones publicas.

Por este medio, las compafilas suelen preparar materiales audiovisuales e
impresos que permitan el reconocimiento de la compafia (Kotler G. A., 2017, pag.
456). En este caso, se realizan socializaciones periédicas con demostraciones de
la resistencia de los productos, ejecutadas por los técnicos de ventas. Con ello, se

demostrara la calidad de la produccion y se forjara una reputacion a la marca.

5.2.4.5 Ventas personales (fuerza de ventas).
Para la ejecucion de ventas, se ha decidido hacer uso de las ventas personales,
correspondiendo a la seleccion del canal a utilizar. (Kotler P. , 2012, pag. 464). En

este medio, los vendedores de la compafiia, que representan la fuerza de ventas,
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presentan el producto al cliente y lo instalan. De esa forma, la distribucion y

requerimientos para los vendedores sera la siguiente.

Tabla No. 10. Requerimientos de la fuerza de ventas

Coordinador de ventas Centro Norte de Quito Conocimiento de
seguridad patrimonial.

Confeccién.

Vendedor 1 Centro Sur de Quito Conocimiento de
seguridad patrimonial.

Confeccion.

Vendedor 2 Periferia Conocimiento de
seguridad patrimonial.

Confeccion.

5.2.4.6 Establecimiento de las relaciones directas con los clientes.

Se ha seleccionado realizar marketing directo, que es el medio en el cual se
generan conexiones directas con el cliente; mediante encuentros personales o
comunicaciéon hacia ellos. (Kotler P. , 2012, pag. 496). En el mercado,
principalmente se hara uso de vias telefénicas que estan incluidas en el valor de
los servicios basicos, como también el correo electrénico; debido a que es una

comunicacion en su mayoria formal.
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CAPITULO VI: PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL.

6.1 Misidn, visidén y objetivos de la organizacion.

6.1.1 Misién.

La misidn de “Assets Fire” consiste en brindar un medio consistente de proteccion
contra el fuego para los servidores informaticos y activos de alto valor para las
comparfias de mayor tamafio en Pichincha. Confeccionando equipos de proteccion
contra el fuego, en forma de cobertores con la fibra textil de mayor resistencia al
calor existente en el mercado. Asi, redefinir el concepto de seguridad patrimonial a
nivel nacional. Ademas, la organizacion mantiene a los colaboradores idéneos en
todas sus areas, para asi proveer valor para el cliente, cuidar el bienestar de todo
el equipo de trabajo y tomar en cuenta los requerimientos de todas las partes

interesadas en la compafia.

6.1.2 Vision.

Para el afio 2023 convertirse en el referente mas importante de Pichincha en
seguridad patrimonial contra el fuego, aportando un alto valor a la protecciéon de
los servidores informaticos de las compafiias, ademas de los activos de alto valor,
especialmente de los sectores manufacturero y de explotaciéon a nivel nacional.
Para asi implementar un modelo de seguridad basado en priorizar los datos mas

importantes de las compafiias en el mercado.
6.1.3 Objetivos.

6.1.3.1 Objetivos de largo plazo y mediano plazo.

Tabla No. 11. Objetivos a largo y mediano plazo.

Objetivo Alcanzar un nivel de rendimiento sobre la inversion.

Indicador ROE

Alcance Del 15% para el 2023
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Objetivo Alcanzar un crecimiento anual en ventas.

Indicador Crecimiento anual (Ventas finales-ventas
iniciales)/Ventas iniciales

Alcance Del 25% para el 2020

Objetivo

Objetivo Alcanzar una participacion ene | mercado objetivo
Indicador Ventas de la empresa/Volumen de mercado
Alcance Del 25% para el 2023

Alcanzar una participacion ene | mercado objetivo

Indicador

Ventas de la empresa/Volumen de mercado

Alcance

Objetivo

Del 15% para el 2020

Reducir el nivel de desperdicio

Indicador

Nivel de desperdicio/produccion total

Alcance

Objetivo

Llegar al 3% para el 2023

Reducir el nivel de desperdicio

Indicador

Nivel de desperdicio/produccion total

Alcance

Objetivo

Llegar al 4% para el 2020

Incrementar el nivel de productividad de las operarias

Indicador

Cantidad de cobertores producidos por hora

Alcance

Objetivo

Llegar producir 6 m2 por hora para el 2023

Incrementar el nivel de productividad de las operarias

Indicador

Cantidad de cobertores producidos por hora

Alcance

Llegar a producir 4.5 m2 por hora para el 2020

Division

Division plazo
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Para la realizacion de plan de operaciones, se procede a detallara la cadena de
valor del negocio y un flujograma de procesos, de modo que se puedan identificar
de forma clara los procesos, tiempos y costos en cada una de las actividades de la

misma, asi como la maquinaria que se necesitara.

6.2.1 Descripcion de la cadena de valor.

Infraestructura
Gerenciamiento y planeacién estratégica. Contabilidad, pagos y finanzas.

TTHH
Reclutamiento, Seleccion, Induccién, Capacitacion, Evaluacion del Desempefio y Compensacian.
Sistemas de
TIC Equipos de | Sistemas y maquinas para | Gestion de existencias y|comunicacion con los| Investigacion y
confeccion y corte. disefio de cobertores. movilizacion. clientes desarrollo.

Compras
Compras e importacion de

insumos. Tela PBI, cierres

Servicios Basicos

(Gastos generales.

Adquisicion de majjuinas

Compras de los insumos

Garantias y seguros de

Abastecimiento de
insumaos para operar
Recepcion de disefios de

cobertores.

Demostraciones del

producto

Diagnostico de necesidad
Revision y traspaso a
operaciones.

Figura No. 9. Cadena de Valor.

Corte en maquinas.

Confeccion final.

Instalacion al cliente.

Revision técnica.

e hilos Transporte y software de oficina los activos
Log. Entrada MKT y Ventas Operaciones Log. Salida Servicio Postventa
Importacion de tela PBl.  |Visitas técnicas clientes. | Disefio de los cobertores | Distnbucion del producto. | Garantias

Atencidn de Reclamos

Servicio de Soporte

La cadena de valor permite obtener una visién general de los procesos de la
compafiia, ademas de sus relaciones. Las principales actividades generadoras de
valor se encuentran en el marketing y ventas, ademas de las operaciones; son
aguellas que permiten el diagnoéstico de la necesidad y la creacion de

diferenciadores para el cliente.



Actividades primarias.

Logistica de entrada.
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Proceso de importacion de la fibra textil PBI desde Espafia, compra de insumos

para la confeccion.

Tabla No. 12. Detalle de costos proceso de importacion.

Actividad

Costo

Exportacion de los insumos desde

Espafia, traslado via maritima.

Entre $135 y $147 por tonelada de

tela. Incluye transporte interno

Presentacion de la Declaracion
Aduanera de Importacion (DAI) y
documentos de acompafiamiento y
soporte. (Factura comercial y guia de

transporte)

Parte de los honorarios del agente

de aduanas.

Aforo de la mercaderia.

Sin costo

Declaracion y pago de tributos a la

importacion.

IVA: 12%. FODINFA: 0.5%.

Levantamiento y retiro de la

mercaderia.

Sin costos.

El proceso de exportacion inicia en el puerto de Barcelona, por el proveedor

“Vitrofiber”, para concluir en el puerto de Guayaquil. De alli se traslada a las

instalaciones en Quito por la compainiia “Servientrega”. EI Término Internacional de

Comercio Seleccionado (INCOTERM) es el conocido como Libre a Bordo o “Free

On Board (FOB)”



Marketing y ventas.
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Proceso de visitas técnicas para el diagnostico de la necesidad de los clientes.

Ademas de las demostraciones incendiando el material de fabricacion, bajo las

siguientes especificaciones. Esta es la principal actividad generadora de valor,

debido a que permite diagnosticar las necesidades de los clientes y asi crear

productos acorde a cada requerimiento.

Tabla No. 13. Detalle del proceso de visitas técnicas.

comisiones para los asesores.

Detalle Costo
Visitas técnicas a los clientes, | $2 Por metro cuadrado.
distribucién del producto. Incluye

Demostraciones de resistencia de los
cobertores a la abrasion.

3 Metros de tela por demostracion.

Dos por mes.

Operaciones.

Disefio, corte y confeccion de los cobertores con la tela resistente a las llamas.

Tabla No. 14. Detalle de inversiones para sostener la operacion.

Detalle Costo
Maguina de Plotter. $637
Maguina Overlock $560
Maquina recta $680
Magquina zigzag $575
Licencia AUTOCAD. $40 por mes.

Tomado: (MercadoLibre, 2017)

Con ello se detallan las principales inversiones y costos relacionados al proceso

de produccion. Ademas de servicios basicos para la operacion de la planta. Cada
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una de las maquinas es un eslabdn en un proceso de confeccidn, se conseguiran
dos maquinas de cada una, para alcanzar un mayor nivel de productividad. Cada
proceso puede generar hasta 6,5 m2 de confeccion por hora, dando un total
de la capacidad instalada de 2080 m2 al mes. Esta actividad se encarga de
crear el requerimiento a base del diagndstico del proceso previo, generando

un valor para los clientes.
Logistica de salida.
Detalle de inversiones y gastos.

Tabla No. 15. Detalle gastos logistica de salida.

Detalle Costo
Camioneta Luv D-Max 2010 2500 cc $18.500.
Gasolina. De acuerdo al volumen de visitas.

Tomado: (MercadoLibre, 2017)

La logistica de salida esta relacionada con la produccion en base al volumen de

pedidos existente, mientras que la camioneta se calcula como inversion inicial.
Servicio Post venta.

Es de suma relevancia en el desarrollo del negocio, debido a su alta influencia en
la frecuencia de compra. Se desarrolla un sistema de quejas por correo, donde las
mismas son atendidas por los técnicos, finalmente se solventan las mismas y en

caso de ser necesario se repone el producto.
Actividades Secundarias.
Infraestructura.

Procesos administrativos, cobros, pagos, planeacion, contabilidad, declaraciones

tributarias, entre otros.




44

Recursos humanos.

Incluye los procesos de reclutamiento, seleccidn, induccion, capacitacion,

retencion y compensacion en la compafiia, todos se ejercen por la gerencia.
Desarrollo tecnolégico.

Incluye procesos de desarrollo de sistemas para mejorar la eficiencia y eficacia de

los procesos, como usar mejor los equipos y optimizar la fabricacion.
Compras.

El proceso de compras incluye todas las actividades de abastecimiento de los
bienes que no estan relacionados al proceso de produccién, suministros, bienes

de capital entre otros.

6.2.2 Mapa de procesos.

Los procesos de “Assets Fire” incluyen elementos estratégicos, que conforman la
gestién de la planeacion estratégica, asi como el control del funcionamiento de
toda la empresa. También dispone de procesos de soporte como se visualiza, que
ayudan a cumplir con las metas de los procesos operativos, donde se encuentra

todo el esquema de produccion.

Mapa de Procesos de Assets Fire

- Gestion de
Gestion de Control.

Planificacion Pr uccion e

Estrategica instalacio

Procesos Operativos I

- - - Gestidn de
Sesticon Gestion de Gestidon de servicio post-
de wventas Produccidon Logistica venias

__ Procesesdesepene |

Gestion Gestion Gestion de

: ] Recursos i
Financiera ini
Administrativa Humanos Adguisiciones

(

S3[eHSNpu S3JU3I[)
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@
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= —
-— 4
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-

Clientes industriales
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Figura No. 10. Mapa de procesos.
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6.2.3 Flujograma de procesos

Megociacion v

arden de Importacidn y
- compra [2H) Marionalizacidn
E Inicio Insumos [400)
E MO DISPOME
o
- Y

werificacion
Certificados
[3h)
£ Wisita técnica Werifitacitn |
E Disefio v corke de [2.5H) necesidgd :
= tela en Plotter [1h) € |
S
P
£ Mo dispojne Comunicacidn
H Confeccidn Stack a
a Equipo [4H] operaciones [1H)
T
Rewision post
£ ) venta [1h)
'E URERED i (:Ehfnrmidad
. \ J
2 entrgga de o3 Mol clients
- equipos [1H)
S
& Instalacion de
o .
= Equipas al
S cliente [2H]
Fin

Figura No. 11. Flujograma de procesos.

En la elaboracién del flujpgrama se incluyen los procesos de compra, incluyendo
el proceso de importacion, ademas los procesos de confeccion y entrega de la
mercaderia. Se toman en cuenta los tiempos, abreviando en total de horas (H) y
dias (D) con su respectiva inicial. En la parte de los anexos se visualiza el
flujograma del proceso de importacion ampliado, de esa forma se puede observar

en detalle el sistema del proceso. (Ver Anexo 20)

A continuacion, para ampliar el andlisis, se pasara a detallar el proceso con sus

respectivos responsables, costos y tiempos de duracion.
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Tabla No. 16. Detalle proceso, responsable, costo y tiempo de duracion.

Negociacion vy | Gerente General | $35 2 Horas

orden de

compra

Importaciéon  y | Agente de aduana | $150 40 Dias

nacionalizacién Impuestos del

de insumos 0.5% y del 12%

Almacenaje Jefe de | $25 Por 50 | 2 Horas
operaciones Kilogramos de tela

Comunicacion Jefe de | Sin costo 1 Hora

de stock operaciones

Visitas Técnicas | Asesores de | $15 Por visita 2 Horas y 30
ventas minutos

Disefio y corte | Disefiadores $5 Por metro | 1 Hora

en plotter cuadrado

Traslado y | Asesores de venta | $15 Por entrega 1 Hora

entrega de los

equipos

Instalacion  de | Asesores de | $7 Por equipo 2 Horas

equipos ventas

Revision  Post | Coordinador  de | $5 Por revision 1 Hora

venta ventas

En la anterior tabla se muestran los responsables de los procesos, asi como los
costos de incurrir en cada actividad, como los tiempos para determinar la

capacidad de la empresa en sus areas creadoras de valor.
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6.3 Estructura organizacional.

6.3.1 Estructura legal.

La empresa, estara legamente constituida como una compaiiia limitada. La misma
sera conocida como Comercializadora Ignifuga CIA Ltda. En la Superintendencia
de Compafias y Seguros, con la participacion de dos socios accionistas. La
misma, tiene como requisito tener entre 2 y 15 socios y un capital de constitucion
minimo de $400. (SC, 2017)

6.3.2 Estructura organizacional.
Tipo de estructura.

La estructura que se definié para el proyecto, al estar en una sola regién del pais,
con una unica linea de producto, es una funcional. Donde las diversas areas se
dividen en funciones distintas, de acuerdo a la cadena de valor planteada a base
del mix de marketing. La misma, tendra una base horizontal, de forma que existen
pocos niveles jerarquicos, con areas que se relacionan. La organizacion se
describe con el siguiente organigrama. Compafias como “Protén S.A”, empresa
en el sector, utilizan el mismo tipo de estructura, ya que facilita el manejo de la

compafiia y su control interno al manejar procesos riesgosos.

Organigrama funcional.

Gerente General

1 (Persona)
— General
1 (Persona) 1 (Persona
— Externo)
Servicios
Coodinador de Ventas (1 Limpieza (1 persona) Jefe de operaciones (1 persona)
persona) Operarias (6 personas)

Guardiania(1 persona)

Asesores de ventas (2 personas) Disefiadores(2 personas)

Figura No. 12. Organigrama funcional.
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Con el anterior organigrama se muestra la estructura de la compafiia, lo que le
permitiria funcionar de forma adecuada. Se priorizan las actividades del giro de
negocio, mientras que temas como la contabilidad y finanzas, se los delega a
agentes externos. Un resumen de los cargos, con las funciones y sueldos se

presenta en los anexos (Ver Anexo 13).

CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos.

7.1.1 Proyeccion de ventas.

Para la proyeccion de ingresos se toman en cuenta variables previamente
definidas, asi como datos adicionales, que ayudan a obtener una vision realista de
las potenciales unidades vendidas que se produciran en cada periodo del negocio.
Las mismas, son coherentes con la mezcla de marketing definida, ademas con el
mercado seleccionado para el presente plan de negocios. A continuacion, se

pasara un resumen de los insumos para la proyeccion de ventas.

Tabla No. 17. Supuestos para proyeccion de ventas

Valor Valor esperado

Supuestos generales Obtenido  para el proyecto

Tasa de crecimiento promeido de la industria 11,80% 7,80% |Crecimiento esperado
Mercado objetivo 737

Frecuencia de consumo B Mensual

Tamafio de mercado, volumen de compra 44232

Participacién de mercado inicial 5%

Participacién de mercado final 25%

Tomado: (SC, 2017)

Segun la investigacion realizada, se observa que el volumen del mercado
seleccionado es de 4.422 metros cuadrados, como la unidad de produccion del
negocio, mensual. De esa forma, a base de una vision general de las compairiias

gue han ingresado al sector en condiciones similares de forma previa, se observa
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que la participacion de mercado que se puede llegar a alcanzar es de un 5%,
tomando en cuenta el nivel de competitividad existente, ademéas del tamafo, el
mismo que no es grande. Adicionalmente, segun la estrategia de marketing
deseada, se tiene como objetivo de largo plazo, alcanzar al final del proyecto un
25% de participacion. De alli, se tiene la tasa de crecimiento de la industria, la
misma que se tomd en cuenta con el experto consultado. Sin embargo, se
considera que la misma es muy acelerada para un proyecto que esta iniciando,

por tanto se estimd que se puede crecer maximo a un 7% anual.

También, para la proyeccion de ingresos, es necesario proyectar los precios, los
cudles se estiman a base de la inflacion esperada, la misma se obtuvo con una
regresion lineal de los datos historicos del Banco Central del Ecuador, arrojando
los datos y el calculo de la regresion que se incluyen en los anexos. (Ver Anexos
14y 15).

Tabla No. 18. Proyeccién de ventas.

Crecimiento de mercado 7,80% 7.80% 7.80% 7.80% 3,06%
Cantidad proyectada 3.586,76 6.059,35 9.823,87 13.833,55 756,33
Volumen de mercado 55.002,75 59.449,71 64.256,21 69.451,31 1.107.978,23
Participacion de mercado 5% 8% 15% 17% 25%
Precio 5 55,00 | & 57,13 | & 59,19 | & 61,16 | & 63,03
Total ingresos ventas $107.271,75 | $346.161,70 | $581.427,25 | $846.004,75 | $ 1.107.978,23

Se observa la cantidad proyectada de ventas, la misma que crece con el mercado
y el aumento de la participacion, se inicia haciendo uso de la capacidad instalada
de aproximadamente un 15%, para luego llegar hasta un 80% al final del proyecto.
De esa manera, conjugada a la inflaciobn proyectada, se ve que las ventas
aumentan de casi $200.000 al primer afio, para llegar a estar por encima del
millon. El precio inicial se fija a base de lo mencionado en la mezcla de marketing

y se ajusta con la inflacién de los insumos.

Politicas de cobro.
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En las politicas de cobranza, como se menciona en el estudio de mercado,
méaximo un 15% de la cartera se la puede dar a crédito a 30 dias como maximo,
para asi poder tener un ciclo de efectivo rapido, ademas que se mitiga el riesgo de

la industria.

7.1.2 Proyeccion de Costos.

Tabla No. 19. Detalle financiero de los costos de produccion.

Cantidad de metros

Materia prima directa Costo Unitario (fm2) cuadrados por metro
producido
Tela PBI = 20,00 1 5 20,0000
Hilos resistentes al calor ] 0,25 15 =] 53,7500
Cierres anti flama 5 0,50 5 5 0,5000
Recubrimiento = 1.00 5 =] 5,0000
Etiquetas/fichas técnicas (Unidades 5 0.30 4 s 1,2000
530,45

Para los costos, se realiza un anadlisis de los insumos para la operacion
necesarios, los mismos que se muestran en la tabla a continuacion, asi como el
requerimiento de los mismos para obtener una unidad de produccién. Dando como
resultado el costo unitario de $30,45, por el cual se obtiene el costo total. Con el
costo unitario, el total se proyecta multiplicando las unidades vendidas por el
volumen de ventas proyectado se obtienen los costos. Se inicia con un margen de

ganancia bruto del 45%.
Politicas de inventarios y pago.

Para los inventarios se considera que se tiene que tener al menos el 100% de
inventario en stock de la proyeccion de ventas del siguiente periodo, ademas de
un 5% de producto terminado para responder a crecimientos inesperados en la
demanda, adicionalmente que la politica de pagos se genera en un 65% a crédito

en 30 dias, y el restante de contado.
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7.1.2 Proyeccion de Gastos.
Para los gastos, se toman en cuenta tres fuentes de egresos, que son los salarios,
los valores logisticos para la importacion y los adicionales. Como se muestra a

continuacion.

Tabla No. 20. Proyeccidn de gastos generales.

$25,00|mensuales OPERACIONAL
4% |valor de magquinaria C.I.F
$35,00|mensuales C.LF
5250,00|mensuales OPERACIONAL
$700,00|mensuales OPERACIONAL
12% |valor ventas mensuales |OPERACIONAL (Proyectado a base del mix de marketing costeado)
$875,00|un solo pago OPERACIONAL

Finalmente, se observan los gastos operacionales adicionales, los cuales se
basan en estimaciones de los costos existentes en el mercado, ademas de la
proyeccion de marketing costeada que se realiza en los capitulos previos, la que
ayuda a fijar los gastos de promocién, asi como el costo de produccion de los
cobertores. Se toma en cuenta el costo del arriendo de una planta de produccion
ubicada en Carcelén, para de esa forma evitar aumentar la inversion inicial en
planta. La planilla de gastos de importacion se encuentran adjuntos en la

evaluacion financiera en los anexos. (Ver Anexo 16)

7.2 Inversion Inicial, capital de trabajo y estructura de capital.

Para la inversion inicial, se toman en cuenta los valores correspondientes a la
inversién en activos tanto corrientes como no corrientes, que incluyen la
propiedad, planta y equipo; ademas de los intangibles, como también la inversion
en inventarios y activos corrientes para la operacion. Como se muestra a

continuacion.
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Tabla No. 21. Detalle de inversion.

Detalle inversion

Inversiones PPE S 27.239.00
Inversiones Intangibles =3 A5, 00
Inventarios 5 A 76,12
Gastos efectivos S A4S 000,00
varios = -
Capital de trabajo Inicial S 49.376,12 |
TOTAL INVERSION INICIAL  [EEEEECREY|

7.2.1 Inversion Inicial.

La inversion es $126.06,24, de los cuales $27.000 son de maquinaria y equipo,
que incluye el medio de transporte y 2 maquinas de cada parte del proceso de
confeccion, para alcanzar un nivel de produccion significativo. Adicionalmente, se
encuentran incluidos los intangibles, como la inversion en la licencia de software

necesaria para el disefio de los cobertores.

7.2.2 Capital de Trabajo.

Se observa que el capital de trabajo inicial de la compafiia, que se compone de
todos los activos corrientes para sustentar la operacion ascienden a 49 mil
dolares, compuestos por el stock de inventarios necesarios para cubrir el primer
mes, Y los requerimientos de efectivo, los cuales son considerablemente altos, ya
que siempre se recurren en gastos de manutencién de la maquinaria, asi como los
operacionales. Por tanto, se necesita una inversion inicial un poco alta en efectivo,
como en capital de trabajo, para asegurar la operacion en los primeros afios. Los

detalles de la inversidn se encuentran en anexos.

7.2.3 Estructura de capital.

La estructura de capital que se escogié fue 60-40, es decir que el 60% de los
activos fueron financiados con capital propio, mientras que el 40% fue financiado
con un préstamo bancario a 5 afios. La tasa activa representa un valor del 11,83%
para préstamos corporativos del Banco de la Produccion (PRODUBANCO). Se

escogi6 financiamiento para no aumentar mucho el riesgo de la compafia, pero a
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su vez hacer rentable el proyecto para el inversor. En los anexos, se muestra la

estructura de capital. (Ver Anexo 17)

7.3 Proyeccion del estado de resultados, situacién financiera, flujo de
efectivo y flujo de caja.
A continuacion se pasan los estados financieros proforma, los cuales se los realiza

de forma anualizada, el detalle mensual se encuentra en el archivo adjunto.

7.3.1 Estado de resultados.
Tabla No. 22. Estado de resultados.

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL 2018 2019 2020 2021 2022

Ventas £197.271,75 | $346.161,70 | $581.427,25 | $846.004,75 | $1.107.978,23
Costo de los productos vendidos $151.803,39 | $231.063,98 | 5347.363,01 | 5471.517,26 | 5 590.186,48
UTILIDAD BRUTA $ 45.468,36 | $115.007,72 | $234.064,24 | $374.487,49 | § 517.791,74
Gastos sueldos 4 48.869,40 | 5 53.404,80 | $ 54.681,35|$ 56.463,67 |5  58.305,35
Gastos generales 4 46.881,12 | 5 70.875,87 | $109.582,80 | $151.938,69 | 5 189.496,05
Gastos de depreciacidn $ 2.583,33|$ 2.583,33|% 2.583,33|$ 1.677,78|5  1.766,67
Gasto de amortizacion 3 9,00 | & 9,005 9,00 | S 9,00 | 3 9,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIPACION $-52.874,49 | $ -11.775,28 | $ 67.207,76 | $164.398,35 | 5 268.214,68
Gasto de intereses $ 5.547,00 |5 4.565,25|5 3.460,85|5 2.218,48 |5 820,90
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $-58.421,49 | 5-16.340,53 | 5 63.746,90 | $162.179,86 | 5 267.393,77
15% PARTICIPACION TRABAJADORES g g - |$ 9.562,04|5 24.326,98 |%  40.109,07
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $-58.421,49 | $ -16.340,53 | § 54.184,87 | $137.852,80 | § 227.284,71
22% IMPUESTO A LA RENTA 3 3 - § 11.920,67 |5 30.327,63 |5  50.002,64
UTILIDAD NETA $-58.421,49 | $ -16.340,53 | § 42.264,20 | $107.525,25 | § 177.282,07
Margen Bruto 23,05% 33,25% 40,26% 44,27% 46,73%
Margen Operacional -26,80% -3,40% 11,56% 19,43% 24,21%
Margen Neto -29,61% -4,72% 7,27% 12,71% 16,00%

Como se observa, se mantienen pérdidas los dos primeros afios, 1o que justifica la
inversion inicial en activos corrientes. Debido a que, por los grandes gastos para
posicionarse en el mercado, pero a pesar de ello, en el tercer periodo se ven frutos
de las inversiones y se inicia a tener ganancias. Se declaran impuestos a partir del

tercer periodo de ejercicio contable.

7.3.1 Estado de situacion financiera.
En los anexos (Ver Anexo 18) se muestra el estado de situacion financiera de
Assets Fire. Se ve como el patrimonio y los activos se reducen conformen pasan

los dos primeros periodos, por la acumulacion de pérdidas. Por tanto, el stock



54

inicial ayuda a mantener la operacion, después de ello se recupera y se obtienen
ganancias. El pasivo se reduce constantemente hasta amortizar completamente la

deuda.

7.3.2 Estado de flujo de efectivo.
El estado de flujo de efectivo anualizado se encuentra en los anexos. (Ver
Anexo 19).

El estado de flujo de efectivo se observa que tiene siempre saldos positivos, lo que
indica que el negocio puede operar a lo largo de todo el periodo. Es decir que la
gestién de la compafiia es viable. Ademas, una vez que se ganan utilidades el
flujo se acumula mostrando una alta liquidez en el negocio. Finalmente, se inicia
con una cantidad alta para tener un margen de operatividad en caso de que las

ventas no se generen tal cual se proyectan.

7.3.3 Flujo de caja.
Tabla No. 23 Flujo de caja del proyecto.

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

0 2018 2019 2020 2021 2022
Flujo Total $-79.016,50 | $ -55.033,16 | $ -12.998,86 | $ 30.356,25 | $ 107.550,76 | $ 258.306,43
Flujo Acumulado | $-79.016,50 | $-134.049,66 | $-147.048,52 | $-116.692,26 | $ -9.141,51 | $ 249.164,93

Como se observa, se tienen flujos negativos hasta el afio 2020, por la acumulacién
de pérdidas, sin embargo se recupera la inversion entre el 4 y 5 periodo, y desde
ese momento, por la alta acumulacion de flujos al dltimo afio se vuelve rentable el
proyecto, tiene un impacto las actividades de inversion que afectan el calculo del

flujo de caja.



55

7.4 Proyeccion del flujo de caja del inversionista, célculo de latasa de

descuento y criterios de valoracion.

7.4.1 Flujo de caja del inversionista.

Tabla No. 24. Flujo de caja del inversionista.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

0 2018 2019 2020 2021 2022
Flujo Total 5-28.602,00 | 5 -66.569,22 |5 -24.865,77 |5 18.117,16 |5 94.892,99 |5 245.177.68
Flujo Acumulado | 5-28.602,00 | 5 -95.171,22 | 5-120.036,99 | 5-101.919,82 |5 -7.026,84 | 5 238.150,84

Como se observa, el flujo de caja del inversionista tiene un comportamiento muy
similar al del proyecto, genera salidas los dos primeros afios y acumuladamente
egresos hasta el cuarto. En el quinto afio se recupera con creces, como fruto de
los esfuerzos previos, haciendo rentable para el inversionista el proyecto. Se

incluye en su calculo el flujo del proyecto mas las actividades de financiamiento.

7.4.2 Célculo de latasa de descuento.

Para el calculo de la tasa de descuento se usa el rendimiento de mercado,
obtenido por el interés de los préstamos de la Reserva Federal de Estados
Unidos, y el rendimiento de mercado en Yahoo! Finance en el indicador S&P 500,
de igual forma a 5 afios. Se incluye el riesgo pais y los datos adicionales
complementarios para obtener el CAPM como la tasa de descuento para el flujo

del inversionista, igual al 16.94%.

Tabla No. 25. Calculo de la tasa de descuento.

TASA DE DESCUENTO BETA APALANCADA

Tasa libre de riesgo 2,25%
Rendimiento del Mercado 11,25%
Beta 0,97

Riesgo Pais 5,95%
Tasa de impuestos del proyecto 33,70%
CAPM 16,94%
WACC 11,48%




7.4.3 Criterios de valoracion.

Tabla No. 26 Criterios de valoracion.

Criterios de inversion inversionista

TIR

Periodo de recuperacion

56

Finalmente, con los criterios de valoracion del flujo se concluye que el proyecto es

rentable, teniendo una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior al CAPM genera un

Valor Actual Neto (Van) de $70.464,22. El proyecto podria ser mas rentable

mediante la ampliacién del mercado objetivo, haciendo que los flujos entrantes

sean superiores, pero para ello se requieren inversiones mas altas.

7.5 indices Financieros.

Tabla No. 27. indices financieros.

lindices Financieros

Inicio
0

LIQUIDEZ
Razon corriente 15,67 6,43 2,37 2,03 3,28 7,35
Cobertura efectivo 1,17 0,74 0,30 0,36 1,14 3,22
ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento activo 185% 179% 162% 123% 73% 26%
RENTABILIDAD
Margen de utilidad 31% 51% 68% 80% 81%
Rentabilidad sobre Activo (ROA) -0,05 -0,02 0,04 0,05 0,05
Rentabilidad sobre patrimonio (ROE) -0,06 -0,02 0,04 0,10 0,17
ACTIVIDAD
Rotacion cuentas x cobrar 164,39 288,47 484,52 705,00 923,32
Periodo cuentas x cobrar (dias) 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00
Rotacion cuentas x pagar 95,51 160,39 259,38 359,36 413,84
Periodo cuentas x pagar (dias) 150,52 149,87 149,72 143,46 135,95
Rotacion de inventarios 1,95 1,96 1,96 1,98 1,82
Periodos de inventario (dias) 184,41 183,62 133,44 181,90 166,56
Ciclo operativo 238,41 237,62 237,44 235,90 220,56
Ciclo efectivo 142,90 77,24 -21,94 -123,47 -193,27




57

Los indicadores en general son muy saludables, se observan que tanto el ROE
como el ROA inician con valores negativos, pero se mejoran conforme aumentan
las utilidades. La razon de liquidez es bastante alta por la inversion inicial en
activos corrientes. EI margen de utilidad inicia con un 31% y crece de forma
constante. Todo ello genera que al actividad sea alta y el ciclo de efectivo y
operativo sean mas cortos de los pensado, haciendo incluso que el ciclo de
efectivo sea negativo, siendo muy saludable. Finalmente, se puede aumentar la

rentabilidad disminuyendo la inversion inicial en efectivo, pero seria mas riesgoso.

CAPITULO VIII: CONCLUSIONES GENERALES

» En el entorno, tanto a nivel general como en los factores econémicos,
politicos y sociales; asi como en la industria, se han encontrado grandes
tendencias y caracteristicas que evidentemente representan oportunidades
para la industria. Por ejemplo, el crecimiento de los sectores energéticos a
nivel nacional, ademas de los esfuerzos gubernamentales por crear medios
sostenibles para la produccion de energia. Adicionalmente, en el entorno
internacional se estan produciendo insumos para la industria mucho mas
resistentes, a precios muy competitivos, brindando un medio para alcanzar
fuentes de diferenciacion.

» En el analisis del cliente se encontraron relaciones muy importantes,
tomando en cuenta que la principal caracteristica que se valora por el
cliente es la resistencia a la abrasion. Por tanto, es de suma importancia la
resistencia a la alta temperatura del material que se use para la fabricacion
de los cobertores. Todo ello, ayuda a fijar la estrategia general de
marketing, asi como lo que incluye cada componente.

» La estrategia general de marketing seleccionada es la genérica de Porter
de enfoque mejor valor, debido a que el negocio se concentra en estudiar,
diagnosticar y solucionar las necesidades y requerimientos de grupos de
clientes especificos. De esa manera, se selecciona el mejor material

existente en el mercado, asi como se realizan los procesos de produccion
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de mas alta calidad. También toda la mezcla de marketing esta
direccionada a que el posicionamiento de marca sea el fijjado en la
estrategia, como un producto Premium, que brinda mayores beneficios a un
precio superior. Es decir, se usa el enfoque mayor valor por mas precio.

Finalmente, después de tomar en cuenta todas las variables previamente
mencionadas, se definid una estructura organizacional en donde se prioriza
el disefio y la confeccibn de los cobertores, manteniendo personal
especializado desde el diagnodstico de la necesidad de cada compafiia,

hasta su disefio automatizado y posterior confeccion.
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Anexo No. 1. Requisitos de importacion para la fibra textil.

Tabla No. 28. Requisitos de importacion.

Partida Arancelaria

Detalle

5402.11.00.00

Hilados de alta tenacidad de nailon y
demas poliamidas: de aramidas.

Requisito Detalle
Fondo de Desarrollo Infantil 0.5%
(FODINFA)

Impuesto al Valor Agregado (IVA 12%

Certificado de Origen.

Exoneracion arancelaria.

Certificado de calidad.

Ministerio de industrias y productividad,

Tomado: Elaboracion Propia.

Anexo No.2 Evolucién del PIB real del Ecuador.
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Figura No. 13. Evolucion del PIB real del Ecuador.

Tomado de: (BCE, 2017)




Anexo No.3 Evolucion del desempleo Ecuador.
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Figura No. 14. Evolucion del desempleo en Ecuador.

Tomado de: (BCE, 2017)

Anexo No.4 Exportaciones de las fibras textiles de Espafia al mundo.
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Figura No. 15. Exportaciones de las fibras textiles de Espafia al mundo.

Tomado de: (TRADEMAP, 2017)
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Anexo No.5 Importaciones de Ecuador desde el mundo de las fibras textiles.

Ecuador Importa.
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Figura No. 16. Importaciones de Ecuador desde el mundo de las fibras textiles.
Tomado de: (TRADEMAP, 2017)

Anexo No.6 Gasto del Ecuador en Tecnologia.

Gasto en Actividades de Ciencia, Tecnologia e Innovacién
(millones de délares)
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Figura No. 17. Gasto del Ecuador en Tecnologia.

Tomado de: (INEC, 2012)



Anexo No.7 Resumen Cinco Fuerzas de Porter.

Poder de negociacion
de los proveedores

BAJO

Poder de negociacién
de los clientes

Rivalidad entre
competidores

Alta.

competidores

Bajo

Alto

Amenaza de
productos sustitutos.

Bajo

Figura No. 18. Resumen Cinco Fuerzas de Porter.

Tomado de: Elaboracion propia.

Anexo No.8 Matriz de Factores Externos (EFE)

Tabla No. 29. Matriz de Factores Externos (EFE)

Factores Externos Ponderaciéon | Puntuacion | Puntuacion
Ponderada

Oportunidades

Mejora en la maquinaria y tecnologia que 0.05 3 0.15

se utiliza en la industria.

Crecimiento del uso de los productos de 0.02 3 0.06

la industria, como reflejo del aumento de

la importacion del mismo.

Consolidacién de la Alianza Multipartes 0.03 4 0.12

entre la Unién Europea y el Ecuador.

Tendencias de consumo en el sector, 0.02 3 0.06

pruebas previas que permiten mostrar la

diferenciacién del producto.

Altas inversiones en el sector energético 0.1 4 0.4

en Ecuador, mercado importante de la
industria.




Buenas y sdlidas relaciones bilaterales 0.03 0.12
entre Ecuador y Espafia.

Bajo impacto de los sustitutos en la 0.1 0.4
industria.

Altas barreras de entrada al mercado, lo 0.02 0.06
que evita que ingresen nuevos

competidores.

Alta variedad de proveedores en el 0.08 0.32
mercado nacional y mundial.

Certificaciones  existentes a  nivel 0.1 0.4
internacional en la industria para

asegurar el rendimiento y calidad de la

produccién.

Amenazas

Alto poder de negociacion de los clientes 0.05 0.05
Alta rivalidad entre los competidores de 0.15 0.1
la industria.

Alta participacion de mercado por parte 0.05 0.1
de una compainia en el sector.

Acuerdos Comerciales Regionales del 0.03 0.06
Ecuador con potenciales competidores,

como Colombia y Perq.

Bajos costos de cambio de proveedores 0.05 0.06
para los clientes de la industria.

Impuestos que afectan negativamente la 0.02 0.04
rentabilidad de la industria. (Impuesto a

la Salida de Divisas y el Impuesto a la

renta)

Mercado concentrado a ciertos 0.05 0.05
consumidores.

Regién latinoamericana  con un 0.05 0.1
crecimiento por debajo del mundial.

Total 1 2.77

Tomado de: Elaboracion propia.




Anexo No.9. Matriz de Correlacion.

Tabla No. 30.Matriz de Correlacion.

I -G Fz Pz P4 A5 faX] A7 [k [t Fio GEE] P2 Fi3 Fid Fi5 Fis
[0 1
]‘F':' 0,0416667 1

F.3 -0,0791377  0.0791377 1

P4 0,1341203 -0,1341203  0,319719 1

[ 0140028 0,151687 -0, -0,048283 k]

P8 0,3748289 0,1318966 -0,0439793 0,0163045 -0,2668884 1

P7 -0,1936492 -0,1200994 0,4203417 00296826 -0,1626978 00156941 1

P8 0,3729131 0,0324272 0,268353 0,1975756 -0,1748177 0,2917118 0,2888572 1

F.g 0,1077051 -0,1077051 0,100195 1 -0,1465082 01533785 -0,0953463 03831854 1

F.i0 -0,4318973  0,1318973 0246537 0,0033695 0,0328343 006681115 -0,1738339 1

P [“0.3869764 -0.2802243 0.2608848 0,3252146 0,2728062 0,1653796 0,1531791 1 0,0657082 1

P2 -0,1936492 -0,1200994 0,3327705 0,4749217 -0.3434732 02511059 0.2 0,16328671 00681115 0,1653796 1

PA3 0,2347343 0,2087527 0,3734588 0,1030341 0,2568787 00285357 00991769 0,2864787 00827413 02730584 0,3007005 0,0091769 1

F.id 02302631 0,1800367 -0,2320781 -0,2685150 03777398 -0,171967 -0.0764471 -0, 00121482 -0,1388513 0.0716058 1

F.i5 -0,1272038 0,1272038 -0,1184178 -0,2174153 0,0458349 -0,0707411 01126872 -0,0977898  0,3445844 1
P16 -0,0705346  0,0705346 -0,1339667 -0,0098768 -0 0085746 -0,1912264 0,1693108

Tomado de: Elaboracion propia.

Anexo No0.10. Tabla de contingencia seguro-intencion de compra.

Tabla No. 31. Tabla de contingencia seguro-intencién de compra.

DISPONEN Total
CIERTOS ACTIVOS  general

66.67% 50.00% 100.00% 88.00%

33.33% 0.00% 0.00% 8.00%

0.00% 50.00% 0.00% 4.00%

100.00%  100.00% 100.00% 100.00%

Tomado de: Elaboracion propia

NINGUNO

Anexo No.11. Tabla de contingencia tipo de servidor-importancia.

Tabla No. 32. Tabla de contingencia tipo de servidor-importancia.

Total
general

RACK BLADE

25.00% 9.09% 0.00% 16.00%
50.00%  36.36% 0.00% 40.00%
25.00%  54.55% 100.00% 44.00%

100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Tomado de: Elaboracion propia




Anexo No.12. Cotizacién arriendos.

Se Arrienda Bodega Sector Panamericana Norte Cerca a ... V<5

@ Panamericana norte, Carcelén, Quito DENUNCIAR AVISO $500

Figura No. 19. Cotizacién arriendos.

Tomado de: (PLUSVALIA, PLUSVALIA.COM, 2017)
Anexo No.13. Descripcién de posiciones

Tabla No. 33. Descripcién de posiciones.

Posicion Funciones Salario base.
Gerente general Planeacion  estratégica, = $1200
toma de decisiones
organizacionales.

Reclutamiento de
personal.

Secretaria Atencion a los | $400
requerimientos de la
gerencia, apoyo

administrativo a todas las
areas. Recepcion de
pedidos puntuales vy

guejas.

Contador general Seguimiento al proceso | $900
de contabilidad,
facturacion y

declaraciones tributarias.
Estadisticas financieras y
pagos de sueldos.

Coordinador de marketing | Visitas técnicas a los | $1000
clientes, procesar
pedidos de las
companfias. Analisis de
mercado y control de
relaciones publicas.




Asesores técnicos.

Visitas técnicas a los
clientes, procesar
pedidos de las

compafiias. Seguimiento
post compra.

$1000

Disefladores

Recepciéon de pedidos,
disefio de cobertores en
software, corte de la fibra
textil segun disefio.

$600

Operarios.

Confeccién de cobertores
bajo especificaciones
técnicas.

$375

Limpieza.

Aseo a todas las areas de
la compaiiia.

$375

Guardiania

Resguardo de las
instalaciones de la
compainia.

$375

Tomado de: Elaboracion propia

Anexo No.14. Proyeccion de precios.

Tabla No. 34. Proyeccién de precios.

Inflacicn anual proyectada

Afios

387 300

3330

3,06%

115

Tomado de: (BCE, 2017)

i
Promedio 3.3%%




Anexo No.15. Regresién de precios.

Figura No. 20. Regresion de precios.
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Tomado de: (BCE, 2017)
Anexo No.16. Costos logisticos.

Tabla No. 35. Costos logisticos.

Valor del producto 510(kg Variables
Flete internacional 147|Tonelada |Variables
Gastos Aeropuerto de Quito 45|Transaccion |Fijo
Honorarios agente de aduana 35|Transaccion |Fijo

IVA 12% Variables
FODIMNFA 1% Variables
Aranceles 0% Variables
Cotizacion realizada en

Tomado de: (Icontainers, 2017)



Anexo No.17. Estructura de capital.

Tabla No. 36. Estructura de capital.

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Propio

60%

75.821,75

Deuda L/P

40%

50.414,50

Tomado de: Elaboracion propia

Anexo No0.18. Estado de situacién financiera anual.

Tabla No. 37. Estado de situacion financiera anual.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ACTIVOS $132.7658.7d | # TI656.35 | ¥ 6201054 | ¥ 121096 | $222.256,56 | $350.473.60
Cormrientes $105.454, 74 | # 54.964. 72 [ ¥ 399720 # 89.251.96 | # 195.754.33 | #325.777.05
Efectiva F 3575224 | § 3530501 % 1576124 | # 4743810 # 144.692.33 | # 315.453.40
Cuentas por Cabrar k3 - $ 31341 4¢ 5277904 8864974 1825592|% 1531765
Inventaric Productos Terminadas ¥ - ¥ TATET|(¥F 120921 % 178325 % 22203 | % -
Irventario de Materia Prima $# 536163 |% 9655614 15659.26(% 2476737 |4 3183204 | % -
Inventaric Suministras de Fabricacian | $ 137052 | % 246342 | % d.00360|% B33227|% 813354 |% -
No Corrientes ¥ 2725400 % 2469167 [ # 22093533 § 2195300 % 2547222 | % 2163656
Propiedad, Planta y Equipos ¥ 2723300 % 27.233,00 (% 2723300 ¥ 2969100 % 3253100 % 3253100
Depreciacidn acumulada k3 - ¥ 25583.33|% SBEET|F VOS000|F 942775 % 1113444
Intaginbles ¥ 45,00 | 45,00 | 45,00 | 45,00 | % 45,00 | % 45,00
Amortizacidn acumulada ¥ - ¥ 3.00| % 15,00 2700 % 36,00 % 45,00
BASIVOS ¥ 571633 | 5545615 # 5415082 | # 55635504 | 5595533 | % 9599036
Cormrientes ¥ B753250| % 1230003 (% 2043486 # 3486364 | # 4637083 | % 953036
Cuentas por pagar proveedores ¥ BT3250|% 12128034 1966256+ 3103364 | % 4004555 % -
Sueldos por pagar k3 - ¥ Trz00| ¥ Trz00| ¥ Trz00| ¥ Trz00| ¥ Tre.no
impuestos por pagar ¥ - ¥ - ¥ - ¥ 293133|% 5553.01|% 371836
No Corrientes ¥ 5041450 % 4255600 | % 3371935 (% 2377141 % 1258443 | % -
Deuda alargo plazo ¥ 5041450 % 4255610 (% 3571595 % 25.77141| § 1255443 | % -
EATRIMONIO ¥ TSE2175| ¥ 2420026 (¥ VES3.YZ| ¥ 5257592 F 16350107 | #340.5583.24
Capital ¥ OTSE2175 | F S2B21LV5 [ F 8262175 | F 8507375 | F B5.2VIVS|# 8527375
Itilidades retenidades ¥ - $-58.421.43 | $-7T4. 76202 | $-32.43783 [ $ 7502742 | $252.5309.43
Comprobacion ¥ - ¥ - ¥ 0,00 % - ¥ - ¥ -

Tomado de: Elaboracion propia




Anexo No.19. Estado de flujo de efectivo anual.

Tabla No. 38. Estado de flujo de efectivo anual.

Estado de flujo de efectivo anual

Actividades Operacionales ) 5-58.8B8,83 | 5-16.303,63 | 5 4368141 |5 10838121 |5 18135150
Utilidad Neta 5 $-58.42149 | $-16.340,53 | $ 42.264,20 | § 10752525 |5 177.282,07
Depreciacidn y amortizacion 5 5 259233 |5 2592335 2592335 1GBETEB[(S 177567
Depreciacion & 5 25B333|5 25B333|5 25B333|5 167778 |5 1.766,67
Amortizacion 5 5 g,00 |5 9,00 | 5 5005 S00| 5 400
ACXC 5 5 -3.13411 |5 -2.14379 (5 -35B707 |5 -2960095 (5% -3.48173
A Inventario PT 5 5 -79757|5 -41164|5 -58005|5  -43088(s 222013
A Inventario MP 5 -5361,68 |5 -429693 | S -600065|5 -810811|5 -712468|5 3183204
A Inventario SF 5 -1.370,82 |5 -109860 |5 -153419 (5 -232867 (|5 -182157|5 B.153,84
A CXP Proveedores % 6732505 5308553 |5 7534B4|5 1143678|5 £.04g,24 | 5 -40.045 28
A Sueldo por Pagar 5 5 772005 5 - 5 0,005 -0,00
A Impuestos 5 5 5 5 2881995 2581015  3.565,35

) 3 5 3 ) )
Actividades de Inversion 5-27.28400 |5 5 5-16.10000 | 5 -2.800,00|5
Adquisicidn PPE e intangibles 5-27.28400 (5 ) 5-16.10000 |5 -2.80000[5%

5 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Actividades de Financiamiento 5126.036,24 (5 -BS5BA40 |5 -BB4015|5 6.15546|5 -B3BGO1 |5 -1258449
A Deuda a largo plazo 5 50414505 -7B5E40 |5 -BB40,A5 |5 -094454 |5 -111B6091 |5 -125B449
A Pago dividendos 5 5 5 5] ) )
A Capital $ 75.621,75 |5 7.00000 5% 5 1610000 |5  2.800,00 |5

5 5 5 5 5 5
INCREMENTONETO EN EFECTIVO % 98.752,24 | 5-50847,23 | 52514378 | 5 3373686 |5 9719430 |5 16876700
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 5 5814294 54 | 5314 586,59 | 5330.037,83 [ 51.092.718,22 | 52.620.181,%6

% 98.752,24 | 5754.447,31 | 5280442 81 | 5363 774,69 | 51180912 51 | 52 788 048 96

Tomado de: Elaboracion propia




Anexo No. 20 Flujograma proceso de importacion
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Figura No. 21. Flujograma del proceso de Importacion.







