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RESUMEN

Mediante el siguiente proyecto se busca determinar la factibilidad comercial
y financiera de la creacion de una empresa dedicada a la distribucién de
gas de uso doméstico por medio de una aplicacién para dispositivos moviles
en la parroquia de Conocoto. la distribucién de gas domeéstico de acuerdo a
la clasificacion ClIU se encuentra estipulada en (Actividades de transporte,
distribucion y suministro de combustibles gaseosos de cualquier tipo por
medio de un sistema de tuberias, venta de gas a los usuarios por medio de
tuberias, actividades de los agentes o corredores que venden gas a través
de sistemas de distribucién operados por otros y Actividades de bolsas de
productos béasicos y mercados de capacidad de transporte para
combustibles gaseosos). Basados en el numero de viviendas de la
parroquia de Conocoto se ha determinado que sera el mercado meta al cual
se debe enfocar el producto. Se ha seleccionado la estrategia de marketing
de “Desarrollo de Servicio”, por medio de la cual se ofrece un servicio de
entrega diferenciado y de facil uso para los clientes, se busca llegar al
mayor numero de viviendas del sector por medio del uso de la aplicacion
que genere una experiencia de compra. La inversion inicial para el
desarrollo del proyecto es de $223.289,00 ddlares. Se realizara un
financiamiento del 30% de deuda a largo plazo y el otro 70% financiara con
capital propio. Al culminar el estudio del proyecto se obtiene una
rentabilidad del proyecto.



ABSTRACT

The following project seeks to determine the financial and financial feasibility
of creating a company dedicated to the distribution of gas for domestic use
through an application for mobile devices in the parish of Conocoto. the
distribution of gas for the ISIC classification is stipulated in (Activities of
transport, distribution and supply of gaseous fuels in any type of piping
system, sale of gas to users by means of pipelines, activities of agents or
brokers that sell gas through distribution systems operated by others and
Activities of commodity exchanges and capacity markets for the
transportation of gaseous fuels). Based on the number of homes in the
Conocoto parish, it has been determined that the target market to which the
product should focus. The "Development of Service" commercialization
strategy has been selected, through which a differentiated and user-friendly
delivery service is offered to customers, and it is sought to reach the largest
number of homes in the sector through the use of the application that
generates a shopping experience. The initial investment for the development
of the project is $ 223,289.00 dollars. Segue 30% of long-term debt and the
other 70% will finance with own capital. At the end of the study of the project

you get a profitability of the project.



INDICE

1. INTRODUCCION.....oooooimmiimirniemiessesseseeessseesssessssssssssss s 1
1.1 Justificacion del trabajo.............ccccoeveeiieiciicicicceeeceeee 1
1.1.1  Objetivo General del trabajo ..........ccooeovviiiiiiiiiiii e, 1
1.1.2  Objetivos Especificos del trabajo...........ccoevvvvviiiiiiieceiiieeciee e, 1

2. ANALISIS DE ENTORNOS...........oooommmmrvrimirsossisssssssssssssssssssssssnsone 2
2.1 Analisis del entorno externo...........cccccoceeveiveiieececiee e 2
2.1.1  ENEOINO EXIEINO ...t 2
2.1.2 Entorno Politico - Legal ...........coiiiiiiiiiiiie e, 2
2.1.3  ENtorno ECONOMICO ......ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 4
2.1.4  ENtOrNO0 SOCIAI .....ccoviiiiiiiiiiiiiiiieeee e 5
2.1.5 ENtOrn0 TECNOIOGICO.......ccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 6
2.1.2  Analisis de la industria (POIer) .........cccccvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee 7
2.1.2.1 Rivalidad entre empresas competidoras — Alto. ............ccoceeveeeee. 7
2.1.2.2 Ingreso Potencial de Nuevos Competidores — Bajo. ................... 7
2.1.2.3 Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos — Bajo. ................. 8
2.1.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores — Bajo. ..................... 8
2.1.2.5 Poder de negociacion de los clientes — Alto. ...........ccceeeeieeeiinnnnn, 8

2.1.3  MaAtZ EFE.....cooiiiiiiiiiii 8
2.1.4 Conclusiones del analisis de entornos y fuerzas de Porter ............ 9

3 ANALISIS DEL CLIENTE ....c.coiieeeeeeeeeee e, 9
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa..................ccccceeveerennen. 9
0 I 1 (=T o= [T o (TS 9
3.1.3  ODJELVOS....coeeeieiiie et 10

G 700 0 S |V = (o o (o] (oo | - USRS 10



3.1.5  ANAlISIS el CIENTE ..o 11

3.1.6  ESqUEMA € PregUNLAS. ......uuuuuiieeeeeeeeeiiiiiiae e e e e e e eeeeeiiiiaa e e e e e eeeeeees 11
3.1.7  ANAliSiS de 1aS ENCUESLAS .........uvvrrririiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeieeeeneennneennnanan. 11
3.1.8  FOCUS GIOUP ...uiiiiiiiiie ettt et e e e ea e eaas 13
3.1.9  Entrevista CoONn EXPEertOS.......ccceiiiieeiiiiiiiiiiii e e e eeeeevies e e e e eeeanns 15
0 I A =l 1 1= V1 7= N 15
3.1.9.2 ENMrEVISIA 2 ..eeviiiie et e e e et e e e e e e anaee 16
3.1.10 Conclusiones de los analisis Cualitativo y Cuantitativo ................ 17
4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.......eeeeeeeeeeee, 18
4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio .............ccccceeveneeee. 18
5 PLAN DE MARKETING.......c.cooiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s 19
5.1 Estrategia general de marketing..........cccccocevevevcicecccccceen, 19
5.1.2 Mercado ODJEtiVO.......ccoiiiiiii i 20
5.1.3  Propuesta de Valor.............ouuuiiiiiiee i eaeaanns 20
5.2 Mezclade marketing.........cccoooveieiiieieceeeeeeeeee e 21
5.2. 1 SBIVICIO i ettt a e e e aeane 21
5.2.2  FlOr d€ SEIVICIO ....uuiiiiiiiiiieiiiie e 21
5.2.2.1 ProducCto DASE .......ccooiiiiiiiiiie e 21
5.2.2.2 Servicios complementarios.............oouuuiiiiiiieeeeeeeeiceee e 21
V20 W ¢ 0] 1 1 g F= Tox [0 ] o T 21
5.2.2.2.2 Toma de PeAIdOS .........uuuuumumiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaiiieeeeieieeeenane 22
5.2.2.2.3 FACLUIACION .....ceeeeeeeeeiiiiiee e e et s e e e e e e e e e e e e e e e eeeennes 22
5.2.2.2.4 PAJO ...ttt 22
5.2.2.2.5 CONSUIAS .....uuiieieeieeieiiiiiee e e e e e e eeeeees 22
5.2.2.2.6 EXCEPCIONES.....ccouuiiieiiiiieeeeiiie e e e e e e e e e e e e e e eaaaas 23
5.2.2.3 Secuencia de entrega del SErViCio..........cccuvviveeiiiiiiieeeiiiieeeeeeennn, 23
5.2.2.3.1 Proceso de generacion del pedidO..........ccccoovvvviiiiiieeeeeeeennn, 23
5.2.2.3.2 Proceso de entrega del producto ............ccceevvvvvviiiiieeeeeeeennns 24

5.2.3  AribUtOS del SEIVICIO.....uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibiiiieieieie bbb 24
5.2.4  Branding Y I0gOtiPO .....ccovviiiiiiiiei e 25

5.2.5 Slogan del producto..........ccouvviiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 25



5.2.6  EHQUETAAO ....cooviiiiiiiiee e 25

5.2.7  PIrECIO et aeaeane 26
5.2.7.1 PrecCio d€ VENTA ......cooiiiiiiiiiiiee ettt 26
5.2.7.2 Sensibilidad al PreCio........coocovviiiiiiiiiii e 26
5.2.7.3 Estrategia de PreCioS..........ceeeieeeeieeieiiiiiiie e e e e e e e e e e e e eeanens 27
5.2.7.4 Estrategia de entrada ...........ccceeeevvriiiiiiiiiiiie e 27
5.2.7.5 EStrategia de @JUSTE...........uuuuuuuuriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeneeennennenn 27

5.2.8  PlazZa..uuuiii i 27
5.2.8.1 Estrategia de diStribUCION ...........coovviiiiiiiiiiiiieeie e 27
5.2.8.2 Estrategia de comunicacion del canal .............cccccvvvvvviniinnnnnnnnn, 28
5.2.8.3 PUNIO A VENTA ...t 28
5.2.8.4 Estructura del canal de distribucCion..................euvvvveiiiieiniiininnnnn. 30

IS B o (0] 1o Tod [ o R 31
5.2.9.1 Estrategia promocional..............ccoevvviiiiiiiiiieeeeeeeeeiiese e e e eeeenens 31
5.2.9.2 PUDICIHAA........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 31
5.2.9.3 FUEIza d€ VENIAS........ccevvuiiiiiieeeeeeeeeeiiie e e e e e eeeeaien e e e e e e e eeenees 31
5.2.9.4 Marketing dir€CTO ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieii bbb 32
5.2.9.5 Presupuesto del plan de marketing ................ccvvveveieiiiiiiiiininnnnns 32

5.2.10 EVvidencia fiSiCa.........cuvvieiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 32

5.2.11 PEISONAS ....oeiiiieiiiitie ettt 33

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL ..o, 34
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion ........................... 34

B.1.1  MISION oo 34

B.1.2  VISION .t e e 34

6.1.3 Objetivos de la €MPreSa......cccccvvvviiiiiiiiiiie e 34
6.1.3.1 Objetivos a Largo Plazo .........cccceevviiiiiiiiiiiie e, 34
6.1.3.2 Objetivos a Corto Plazo........cccoeeeeiviiiiiiiiiiei e 35

6.2 Plan de OPeraciones ..........ccocoovoiieiieieie e 35

6.2.1  CapacCidad ...........uuuiiiiiiiiiiiii e 35

(A o (0] - 1 [ PP RPRPPPPRRPIN 35

6.2.3  ODbJetiVOS OPEratiVOS .........cccuuuiiiiiee e e e e e eeeanns 35



6.2.4  ESHAEQIAS.....cceeuueiiiiee ettt eeeee 36

6.2.5 Desarrollo del SErviCio ...........uuiiiiiiiiiiiiiii e 36
6.2.6 Logisticade entrada ..............cceeeiiiiiiiiiiiiiii e 36
6.2.7 Recepcion del pedido ............uiiiiiiiiiiiiie e 36
6.2.8 Logistica de salida...........ceevuuiiiiiiieiieiee e 36
6.2.9  Tiempo del SEIVICIO.......cccovviuiiiiiii e e e e e 36
6.2.10 Diagrama de OPEraCIONES.........ccuvviiiiiiiiiiiiiiiiieiieeieeee e 37
6.2.11 Requerimiento de EqUIPOS.........ccuuiiiiiiiiiiiiiiiieieiieeeeeeee e 38
6.2.12 Requerimiento de pPersonal.........ccccccccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee 39
6.2.13 Cadena de ValOr ..........oooiiiiiiiiiiiiee e 39
6.3 Estructura Organizacional .............ccoceoevevieieneieieeeeee 39
6.3.1  Tipo de COMPARTaA.....cc.uuieiiiiieieee e 40
6.3.2 RequiSItos legales...........cooiviiiiiiiiiiiiii 40
6.3.3  Organigrama eStruCtural...........ccccccevvviiiiiiiiiiiiiiieeee 40
6.3.4 Funciones del Personal ..........cccooeeiiiiiiiiiiiiiiiee e 40
6.3.4.1 AdMINISIIAAON .....uuiiiiiiiieiie et eeeees 40
6.3.4.2 OPEerario SISTEMA ........ccceviuiieiiiiie e 41
6.3.4.3 ChOfEresS......ccovviiiiiiiiiiiiiii 41
6.3.4.4 AYUAANLE .....ooeiiiiiii e e e aaaa 42

7 EVALUACION FIANCIERA ..., 42
7.1 Proyeccion de ingresos coStos Yy gastos.........ccccoccveveevrienennn. 42
00 O N [ 0T | =2 0 42
T.1.2  COSEOS ..ottt e eaaas 42

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital.... 43

7.2.1  INVersiON iNICIAl .......ccoeeviiiiiiiiieeeeeeeeeee e 43
7.2.2 Capital de trabajo.........cccoovviiiiiiii e, 43
7.2.3 Estructura de capital...........ccooeeeiiiiiiiiiiiiii e, 43

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera,

estado de flujo de efectivo y flujo de caja.........cccccoevveveieicccccnnn, 44

7.3.1 EStados de reSULAAOS ... ...oeneeee e 44
7.3.2  SHUACION FINANCIEIA ... 44



7.3.3  Flujo de efeCtiVO......ccooi i 44

7.3.4  Flujo de cajay flujo de caja del inversionista................cccceeeeeeennen. 45

7.4 Célculo de la tasa de descuento, y criterios de valoracion.................. 45
7.5  INAICES fINANCIEIOS. ......eeuveeeeiieeeeeeeeeeee e 45
8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........... 46
8.1 CONCIUSIONES ..ottt 46
8.2 ReCOMENdACIONES........ccoiieeeee e 47
REFERENCIAS ...t 48



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Clasificacion del ClHU ..o 2
Tabla 2 Conclusiones analisis de entorno y POrter ...........ccovvvviiieiieeeeeeeeeeiiinnnn, 9
Tabla 3. presupuesto de Marketing .........ccccoeeevveeiiiiiiiie e 32
Tabla 4. TIEMPO 0€ SEIVICIO ....ceeeeeeeeeeiice e e e e e e 37
Tabla 5. Requerimiento EQUIPOS.........uuuuiiii e e e e e e eeenans 38

Tabla 6. Inventario inicial cilindros de gas
Tabla 7. Requerimiento de personal ..........c.cooouuiiiiiiiiiiii e 39



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. NUmero de viviendas por ParfOQUIA .......ccceeeeeeeererrniiieeeeeeeeeesnnnnnneeaeeens 6
Figura 3. Estrategia general ............ccooovie e 20
1010 = R S o] o Tot X0 o (=3 o1 To Lo o J 23
Figura 5. Proceso de eNtrega..........ceiiieeiiiieiiiiiiiee e 24
1o T8 = U TR I To [ 1] Lo 25
FIQUIA 7. COIgANTES .....eeiiie e e e e e e e e e e e e e 26
Figura 8 Distribucion del 1oCal ..o 29
Figura 9 Mapa zonas urbanas ConoCOtO .........coeeevviiiiiiiiiiiiiie e, 30
Figura 10. estructura del canal.............c.oiiiiiiiiii e 30
Figura 11. Diagrama de OPEracCiONES ........ccceuuuuiieeeiiiiieeeeiiiie e e e eeaine e e eeaae e eeannns 38
Figura 12. Cadena de valor FastGas .........ccocuuiiieiiiiiiiieccce e 39

Figura 13. OIQaAniQraMa ..........uuuuueeeeeeeeeeieueueenneeeeeeeneseneeesessneeeeeeeeeeseeeneeneaeneennees 40



1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion del trabajo

El gas licuado de petrdleo (GLP) es el insumo méas usado como recurso
energético en los hogares convirtiéndose en un producto de primera necesidad
para la poblacion del Ecuador. El sector del Valle de los Chillos esta ubicado en
la parte sur oriental de la Ciudad de Quito y es una zona netamente residencial
especialmente la parroquia de Conocoto, la cual tiene 13.984 viviendas dentro

de la misma.

Conocoto cuenta con cuatro distribuidoras y un centro de acopio de gas licuado
de petréleo dentro de sus limites, La gran cantidad de hogares dentro de la
parroquia y el bajo nimero de ofertantes del producto genera una demanda la
cual no es cubierta en su totalidad. Esto, sumado a la insatisfaccion de los
residentes del sector por compra directa o entrega a domicilio nos brinda la
oportunidad de crear una nueva distribuidora de GLP que cuente con un
servicio de entrega a domicilio personalizado, que por medio de una aplicacion
para dispositivos moviles genere un alto nivel de satisfaccion al momento que

el cliente solicite un cilindro de gas
1.1.1 Objetivo General del trabajo

Crear un plan de negocios para determinar la factibilidad comercial y financiera
para la creacion de una empresa distribuidora de gas licuado de petréleo por

medio de una aplicacion para dispositivos moviles en el sector de Conocoto.
1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo.

- Determinar las variables econémicas, sociales, tecnoldgicas y legales,
asi como el entorno competitivo del mercado.

- Encontrar y desarrollar una oportunidad de negocio con los datos mas
relevantes encontrados en la investigacion.

- Conocer niveles de compra mensual, disponibilidad de compra, calidad

del servicio y método de compra en los hogares de Conocoto.



- Evaluar las caracteristicas mas importantes a la hora de comprar un

cilindro de gas.

- Conocer la opinién de las personas sobre la idea de implementar una

aplicacion para dispositivos moéviles para la compra de un cilindro de gas

- Realizar una evaluacion financiera para determinar la factibilidad y

rendimiento del plan de negocio a realizar.

- Conocer los medios que buscan los consumidores para conocer sobre la

aplicacion.

2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Anélisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo

Tabla 1. Clasificacion del ClIU

La clasificacién industrial internacional (CIIU)

seccién D

(SUMINISTRO DE
ELECTRICIDAD,
GAS, VAPOR Y
AIRE
ACONDICIONADO)

cbdigo D3520.03

(Actividades de transporte,
distribucion 'y suministro
de combustibles gaseosos
de cualquier tipo, venta de
gas a los usuarios por
medio de tuberias,
actividades de los agentes
0 corredores que venden
gas a traves de sistemas
de distribucion operados
por otros y transporte para

combustibles gaseosos).

2.1.2 Entorno Politico - Legal

La actual Constitucion de la Republica aprobada en 2008, es la norma suprema

de orden juridico, la cual contiene regulaciones del uso y cuidado de recursos




naturales incluyendo los hidrocarburos. La Ley de Hidrocarburos contiene
regulaciones de los sistemas de distribucion y comercializacion del GLP gas
licuado de petréleo y establece que “el transporte de hidrocarburos su
refinacion, industrializacion, almacenamiento y comercializacion, seran
realizados por PETROECUADOR” (Agencia de Regulacion y Control
Hidrocarburifero, 2002).

Petroecuador, las empresas y personas naturales, que quieran almacenar,
distribuir y vender derivados de petréleo tendran que “sujetarse a los requisitos
técnicos, normas de calidad, proteccion ambiental y control que fije el Ministerio

del Ramo” (Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburifero, 2002)

El ente que regula y controla la distribucién de gas licuado de petréleo es la
Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburifero “Las actividades de
comercializacion de GLP estan sujetas a la regulacion que emita el Directorio
de la Agencia de Regulacién y Control Hidrocarburifero y al control y
fiscalizacion de la ARCH” (Agencia de Regulacién y Control Hidrocarburifero,
2017).

Existen varios requisitos legales los cuales se encuentra en el Reglamento
Técnico Ecuatoriano RTE INEN 024 “Transporte, almacenamiento, envasado y
distribucion de gas licuado de petréleo (GLP) en cilindros y tanques”, sean de
fabricacion nacional o importados, que se comercialicen en la Republica del
Ecuador. Este Reglamento Técnico Ecuatoriano establece los requisitos
técnicos que deben cumplir el transporte, almacenamiento, envasado y
distribucion de gas licuado de petréleo (GLP) en cilindros y tanques con el fin
de prevenir los riesgos para la salud y la vida de las personas, de los animales
y vegetales, el medio ambiente y la propiedad; y prevenir practicas que puedan
inducir a error a los wusuarios (INSTITUTO ECUATORIANO DE
NORMALIZACION, 2008)

Para comercializar, distribuir o almacenar gas licuado de petroleo se debe
cumplir con el Reglamento Ambiental de Actividades Hidrocarburiferas emitido

por el ministerio del ambiente debido a que “En todos los articulos donde se



asignen competencias ambientales al Ministerio de Minas y Petroleos, la
Direccion Nacional de Proteccion Ambiental Minera y la Subsecretaria de
Proteccion Ambiental, en el sentido que dichas competencias seran asumidas
por el Ministerio del Ambiente. Dada por Decreto Ejecutivo No. 1630, publicado
en Registro Oficial 561 de 1 de abril del 2009”. (Ministerio del Ambiente, 2010)

2.1.3 Entorno Econémico

Segun cifras del Banco Central “Entre julio y septiembre de 2017 se importd
GLP por 2.73 millones de barriles por un valor de USD 115.28 millones. La
demanda del derivado a nivel nacional durante el tercer trimestre de 2017 fue
superior en 8.4% en relacion al consumo del trimestre anterior”. (Banco Central
Del Ecuador, 2017)

El crecimiento del sector Actividades de transporte, distribucion y suministro de
combustibles gaseosos segun cifras de los boletines de hidrocarburos del
banco central del 2011 al 2016 tiene un crecimiento promedio de 8,2% (Banco
Central Del Ecuador, 2017)

El pais maneja una politica de subsidios para el gas licuado de petrdleo, “en el
mercado local el cilindro de gas de uso doméstico cuesta USD 1,60, pero el
precio real es de USD 22,27 dodlares. La diferencia la paga el Estado y es lo
que se conoce como subsidio, también las refinerias del pais apenas
produjeron en el 2012 el 22,3% del total consumido en el pais. La diferencia se
importa”. (Revista Lideres, 2013).

“El Gobierno anuncié que en 2015 se reemplazaran las cocinas que funcionan
con gas licuado de petréleo (GLP) por aquellas que utilizan electricidad, a fin de
que el Estado reduzca el subsidio de este producto que alcanza los $700
millones.” (El Telégrafo, 2013).

Segun cifras del INEC el gasto promedio de consumo en los hogares a nivel
nacional es de 610 délares mensuales y aumenta su valor en las areas urbanas

a 720 dolares mensuales, ElI INEC afirma que el 58,8% de los hogares tiene



capacidad de ahorro, mientras el 41,1% de hogares tiene mayores gastos que

ingresos.

El producto interno bruto PIB ha decrecido en los ultimos afios por la
disminucién en la produccion por parte de los sectores industriales pero el PIB
en el sector de los hidrocarburos ha crecido por el aumento de demanda “El
Producto Interno Bruto (PIB), en el primer trimestre del afio en curso, fue de
USD 17.113 millones (a precios constantes) y su tasa variacion fue de -1,9%
respecto al trimestre anterior. Las actividades econdémicas que presentaron un
mayor crecimiento fueron “Refinacion de Petroleo” (5,5%), “Pesca (excepto
camarén)” (5,1%) y “Petroleo y minas” (1,5%). El crecimiento del valor

agregado bruto petrolero fue de 2,0%”. (Banco Central Del Ecuador, 2016).
2.1.4 Entorno Social

El tanque de gas GLP de 15 Kilos es un producto de primera necesidad y se
encuentra dentro de la lista de los productos que conforma la canasta basica.
El INEC en la encuesta nacional de ingresos y gastos incluye al GLP dentro de
la division “Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles” (INEC,
2012). Incluyéndola con otros servicios basico dentro de la distribucion de los

gastos en las familias del pais.

La tendencia de consumo de gas de uso doméstico como recurso energético
se mantiene constante e incrementa con el aumento de viviendas en las zonas
urbanas “La Federacion Nacional de Distribuidores de Gas explica que el
aumento en la demanda del hidrocarburo se debe a dos factores. El primero se
atribuye a la tasa de crecimiento de la poblacién, que fue del 1,5%. Y, segundo,
a la caida de ventas del programa de cocinas de induccion que impulsa el

Gobierno, dijo Ricardo Flores, titular del gremio”. (El Comercio , 2018)

La ciudad de Quito tiene 1,619 millones de habitantes dentro de todo el distrito
metropolitano, nos concentraremos en la parroquia de Conocoto que segun
cifras del INEC Conocoto tiene un total de 22.166 viviendas (INEC, 2010)

dentro de sus limites de las cuales 16.738 viviendas son casas.
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TIOUTZL DE VIVIENDAS PARTICULARES CON PERSONAS PRESENTES POR TIPO DE VIVIENDA, SEGUN PROVINCIA, CANTON Y PARROQUIA DE EMPADRONAMIENTO
Nombre de la Parroquia Area Urbana Tipo de la vivienda
CONOCOTO CasalVilla|Departamento| Cuarto(s) en casa| Media| Rancho|Covacha| Choza| Otra vivienda| Total
Area 16.738 3.618 910[ 871 4 5 2 18|22.166
Total 16.738 3.618 910[ 871 4 5 2 18|22.166

Figura 1. Numero de viviendas por parroquia

Tomado de: (INEC, Ecuador en cifras , 2010)www.ecuadorencifras.com

2.1.5 Entorno Tecnoldgico

El pais apuesta a las nuevas tendencias de energia limpia y renovable para
reemplazar al uso de gas licuado de petrdleo es asi como “Los principales
cambios en energias renovables de Ecuador se han consolidado en
Galapagos, con proyectos avanzados en energia edlica, fotovoltaica y de
biocombustibles. Es el inicio del cambio de la matriz energética ecuatoriana
hasta el 2020”. (Telesur, 2014)

El Ecuador como otros paises de la regidon se encuentra implementando la
tecnologia como parte de un plan de mejoramiento de servicios y calidad de
productos. Una de las implementaciones es la creacion de aplicaciones para
dispositivos moviles las cuales nos brindan herramientas para poder ofrecer

servicios complementarios a un tipo de bien o servicio.

El acceso a las tecnologias de la informacion y la comunicacion se encuentra
en aumento en el pais las personas tienen mas facilidad para poder adquirir
medios para publicitar productos, recolectar informacion entre otros beneficios
que brindan las Tics.

El pais ha presenciado un incremento exponencial en el uso de internet en los
altimos afos, el cual es utilizado por personas de todas las edades. Un dato
importante segun el INEC es que el 64% de las personas que usan internet lo
hacen por lo menos una vez al dia, mientras que el 32,7% lo hacen al menos

una vez a la semana.
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Esta conectividad por parte de las personas nos dice que un porcentaje
elevado de la poblacidén se encuentra en capacidad de usar la aplicacion y tiene

los medios para realizarlo.

“En el 2016, el 56,1% de la poblacion (de 5 afios y mas) tiene al menos un
celular activado” (INEC, Tecnologias de la Informacion y comunicaciones ,
2016). Las personas cuentan con acceso a teléfonos inteligentes en los cuales
se puede realizar los pedidos de GLP, segun el INEC el 64% de la poblacion de
Pichincha cuenta con un smartphone con conexién a internet lo que nos

asegura que la poblacion tiene los medios para el uso de aplicaciones maoviles
2.1.2 Andlisis de la industria (Porter)
2.1.2.1 Rivalidad entre empresas competidoras — Alto.

La rivalidad entre empresas es alta. Existen 2 distribuidoras del producto dentro
de los limites de la parroquia de Conocoto. EI mayor nimero de competidores
se encuentra en el sector de Sangolqui cantdon Rumifiahui en donde se
concentra gran cantidad de distribuidores que satisfacen la demanda de las
viviendas de Conocoto por la cercania en la que se encuentra. Las empresas
varian en tamafo debido a la capacidad de almacenaje o tamafio del stock que
tiene cada una. Por lo que es necesario brindar un servicio diferenciado y
contar con un alto nivel de inventario del producto para minimizar el impacto de

la competencia.
2.1.2.2 Ingreso Potencial de Nuevos Competidores — Bajo.

La inversibn Para una distribuidora de Gas doméstico dependera de la
capacidad de almacenamiento del producto debido a esto se requiere de una
gran cantidad de recursos para poder ejecutar el negocio a gran escala con
todos los permisos y certificaciones. Al requerir una gran cantidad de capital
para la inversion inicial en este negocio, el ingreso de posibles competidores es
bajo. Se debe cumplir con el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 024

“Transporte, almacenamiento, envasado y distribucion de gas licuado de



petréleo (GLP) en cilindros y tanques” y pasar por varias inspecciones para

poder obtener los permisos de funcionamiento
2.1.2.3 Desarrollo Potencial de Productos Sustitutos — Bajo.

El desarrollo de productos sustitutos es bajo ya que el sustituto directo para el
uso de gas licuado de petroleo es la energia eléctrica y existen otros sustitutos
como la energia edlica, fotovoltaica y de biocombustibles pero debido a los
altos costos de uso e implementacion de estas alternativas hace que el cilindro
de gas se mantenga como la opcibn mas economica, de facil uso y
complementaria con otros bienes que utilizan los habitantes, dejando de lado
los artefactos que funcionan con energia eléctrica ya que es mas costosa y las

personas seguiran usando continuamente los cilindros de gas.
2.1.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores — Bajo.

El Gobierno es el unico que puede modificar el precio del cilindro de gas debido
a la politica de subsidios que maneja dejando a los proveedores con el poder
en cuanto a la capacidad de abastecimiento que pueda brindar, al ser un bien
de alto consumo y de alta rotacion de inventario los proveedores tienen el
poder de negociacion fijando las condiciones de entrega y la cantidad de
cilindros que puede brindar, de darse una escasez los proveedores fijjan una

cantidad de cilindros que pueden entregar para la distribucion.
2.1.2.5 Poder de negociacién de los clientes — Alto.

El poder de negociacion de los clientes es alto debido a que existe una gran
cantidad de distribuidores de Gas doméstico GLP en toda la ciudad y en
especial en el valle de los chillos, las personas pueden elegir entre la opcién
gue mas le satisfaga haciendo que la competencia sea alta y que los precios
varien dependiendo que diferenciador tenga cada una de las empresas

involucradas por este motivo la satisfaccion al cliente es primordial

2.1.3 Matriz EFE



la ponderacion de la matriz EFE es de 3,5 lo que nos demuestra que las
posibles amenazas se encuentran controladas a raiz de las oportunidades y se
pueden aprovechar en el mercado las oportunidades planteadas. Matriz EFE -

anexo No.1

2.1.4 Conclusiones del andlisis de entornos y fuerzas de Porter

Tabla 2 Conclusiones analisis de entorno y Porter

CONCLUSIONES ANALISIS EXTERNO
Existen leyes y normas implantadas por el gobierno y la ARCH las cuales se deben cumplir para
obtener los permisos y certificaciones pertinentes para el funcionamiento, los subsidios que otorga el
estado hacen que el bien sea mas accesible para las personas y las politicas que tome el gobierno a
cargo alargara la existencia de este subsidio
La demanda del derivado a nivel nacional se ha incrementado y existe un crecimiento promedio de
8,2% del sector Actividades de transporte, distribucidon y suministro de combustibles gaseosos lo que
Entorno econdmico nos demuestra que el mercado sigue creciendo. El pais maneja una politica de subsidios para el gas
licuado de petréleo lo que favorece al negocio manteniendo un precio fijo de USD 1,60 y la diferencia
la paga el Estado

Entorno politico - legal

Eltangue de gas GLP de 15 Kilos se encuentra dentro de la lista de los productos que conforma la
Entorno social canasia basica y su uso es permanente en los hogares de Pais. La tendencia de consumo de gas de
uso domeéstico se mantiene constante e incrementa con el aumento de viviendas en las zonas urbanas.

Los dispositivos tecnoldgicos y el internet son pieza clave para la formacion de nuevos negocios con
un tiempo de respuesta minimo, en el pais gran cantidad de personas en las zonas urbanas cuentan
con un dispositivo tecnolégico maévil y acceso a internet maévil o fijo. Existen nuevas tendencias de
energia limpia y renovable para reemplazar al uso de gas licuado de petréleo como energia edlica,
fotovoltaica y de biocombustibles las cuales no son muy comunes y su uso esta iniciando dentro del
pais

Entorno tecnoldgico

Rivalidad entre empresas |Rivalidad entre empresas alta debido a una alta cantidad de distribuidores de Gas doméstico GLP que
competidoras. existe en la ciudad.

el ingreso de posibles competidores es bajo ya que requiere de una gran cantidad de recursos para
poder ejecutar el negocio. Se debe cumplir varios requisitos y pasar por varias inspecciones para
poder abtener los permisos de funcionamiento

Ingreso Potencial de
MNuevos Competidores

Desarrollo Potencialde | Eldesarrollo de productos sustitutos es bajo en el mercado existe escasas opciones gue se iguale a
Productos Sustitutos los productos que utilizan el gas para su funcionamiento.

Poder de Negociacion de Poder de negociacion alto por parte de los proveedores ya que PETROECUADOCR que es una
los Proveedores empresa del estado la cual maneja la produccion y compra de gas para el consumo nacional.

Poder de negociacion de | El poder de negociacion de los clientes es alto debido a que existe una gran cantidad de distribuidores
los clientes de Gas doméstico GLP ubicados a los alrededores de la parroquia

3 ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.2 Antecedentes
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El sector del Valle de los Chillos es una zona netamente residencial
especialmente la parroquia de Conocoto, la cual tiene 22.166 viviendas dentro
de sus limites las cuales seran nuestro foco de investigacion. En Conocoto se
ha incrementado el nimero de hogares y el nUmero de repartidores de gas
licuado de petrdleo, por lo que se investigara los volimenes de compra por
hogar y la viabilidad de implementar una aplicacion de dispositivos maoviles

para la venta y distribucion a domicilio de gas dentro del sector de Conocoto.
3.1.3 Objetivos

- Entender niveles de compra mensual en los hogares de Conocoto.

- Conocer de qué manera las personas adquieren actualmente un cilindro
de gas y la satisfaccién de las mismas hacia los precios y calidad de
servicio.

- Evaluar las caracteristicas mas importantes a la hora de comprar un
cilindro de gas.

- Conocer la disponibilidad de compra de las familias.

- Conocer la opinion de las personas sobre la idea de implementar la
aplicacion.

- Saber si los hogares tienen la disponibilidad y los medios para usar la
aplicacion.

- Analizar la aceptacion de los 2 métodos de entrega inmediata o
programada por parte de las familias y personas.

- Conocer los medios que buscan los consumidores para conocer sobre la

aplicacion.
3.1.4 Metodologia

En cuanto a la metodologia se elaborard una investigacion de tipo exploratoria
gque nos entregue resultados e informacion cualitativa y cuantitativa. Se
realizarqd un cuestionario de 17 preguntas a 50 residencias en el sector de
Conocoto, también se llevara a cabo un Focus Group a 10 residentes del sector
de diferentes edades y por ultimo se ejecutardn 2 entrevistas a expertos

diferentes. Con el Focus Group y el cuestionario se busca visualizar las
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opiniones de los consumidores finales y con las entrevistas tener un rumbo

mas claro para poder desarrollar el proyecto.
3.1.5 Andélisis del cliente

Para poder analizar los habitos de consumo de gas (GLP) por parte del cliente
se realizaron cuestionarios aleatoriamente en el sector de Conocoto en 50
viviendas a personas de entre 22 a 50 afios de manera fisica para asegurar
que el contacto sea con una persona que tome decisiones en la vivienda. El dia
15 de mayo del 2017 a las 10 de la mafiana se procedi6 a realizar los
cuestionarios en diferentes residencias dentro de los limites de la parroquia de
Conocoto las encuestas se realizaron en distintos conjuntos privados y
viviendas cercanas al centro del pueblo. se tomaron 2 encuestas por conjunto
para poder abarcar distintos puntos y saber si en todos estos lugares habia el

producto a disposicion de los clientes.
3.1.6 Esquema de preguntas
Encuesta - anexo No. 2

3.1.7 Analisis de las encuestas

Al analizar los resultados obtenidos de las encuestas podemos concluir lo

siguiente:

El 100% de las viviendas que fueron encuestadas afirmaron que usaban el gas
licuado (GLP) como recurso energético, En estas viviendas el 50% de los
encuestados tenia 3 cilindros en su propiedad y tan solo el 6% de las viviendas

encuestadas tenia 1 cilindro de gas.

Los datos nos indica un nivel medio-alto de consumo e ingreso en estas
viviendas ya que los cilindros son utilizados con diferentes fines teniendo como
dato mas importante que en las viviendas las personas utilizan el cilindro de
gas para cocinar seguido para el uso en calefon con el fin de calentar agua y
como tercer dato importante esta en el uso en secadora de ropa evidenciando

el alto uso de gas en los hogares.
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En las viviendas el 50% (25 viviendas) tienen un consumo mensual de 5
cilindros, un 20% (10 viviendas) consume 6 cilindros al mes, el 16% consume 4
cilindros siendo las que mas destacan. Estas cifras nos indican una alta

demanda del este insumo en las viviendas del sector de Conocoto.

Se pudo evidenciar que en las viviendas el 60% utiliza como medio de
abastecimiento el camion repartidor a domicilio seguido de 25% que se dirige al
distribuidor autorizado y el 15% al centro de acopio, con esto afirmamos que el
método de compra mas utilizado por las personas es mediante un camién

repartidor en sus propios hogares.

De la informacion recolectada tenemos que el precio en un centro de acopio es
de 1,60% (precio oficial) siendo el mas bajo seguido de los distribuidores a un
precio es de 2,00$ y por ultimo como el mas costoso tenemos el camién
repartidor el cual cobra en la mayoria de los casos 3,50% y como maximo
3,75%.

El 66% de los encuestados dijeron que el servicio brindado es regular y tan
solo el 20% que es bueno lo que nos indica que el servicio brindado no
satisface las expectativas de compra de los clientes. El 80% de las viviendas
encuestadas afirmo que el factor mas importante para la compra era la
disponibilidad del producto seguido del precio con un 14%, esto nos indica que
las personas son indiferentes al precio ya que estan dispuestas a pagar mas

del doble del precio oficial por el producto.

El 96% de los encuestados afirmaron estar dispuestos a utilizar una aplicacion
de dispositivos moviles para realizar un pedido de gas, al 94% de las personas
le gusta la idea de una entrega inmediata del cilindro de gas, también la
aceptacion de la idea de programar entregas es evidente teniendo un 98% de

aceptaciéon en los encuestados lo cual muestra el agrado hacia la idea.

El 72% de las viviendas estan dispuestas a pagar de 3 a 4 ddlares por una
entrega y el 10% estaria dispuesto a pagar mas de 4 ddlares, afirmando que
las personas estan dispuestas a pagar mas dinero por una entrega asegurada

y buen servicio.
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En los hogares el 90% de los encuestados afirmaron que todos los miembros
capaces de utilizar medios digitales pueden realizar el pedido de un cilindro de
gas, y que de realizarse la compra podria ser cualquier miembro de la vivienda

el que ejecute la compra.

Todas las viviendas cuentan con internet y en todas existen dispositivos
electrénicos para poder utilizar la aplicacién teniendo como dato mas
importante que en 33 viviendas 4 personas estan disponibles a usar la
aplicacion y cuenta con los medios necesarios para realizar un pedido.

Graficos —anexo No. 3

3.1.8 Focus Group

Fecha: jueves 18 de mayo de 2017

Lugar: Centro Cultural Conocoto

NuUmero de participantes: 10

Edad: de 24 a 48 afios

Sexo de participantes: 5 hombres 5 mujeres

Del analisis se puede concluir que a todas las personas asistentes les agrado
la idea de implementar una aplicacion para la distribucion de gas de uso
doméstico y se evidencio la insatisfaccién que sienten los clientes al momento

de realizar la compra de un cilindro de gas dentro del sector.

Las personas afirman que eligen comprar en los camiones de entrega ya que el
producto no siempre se encuentra a disposicion en los locales distribuidores
aseguran que los distribuidores no siempre tienen un stock de producto para la
venta y dan preferencia a los camiones que reparten los cilindros a un mayor
costo. La mayoria de los participantes asegura el uso de la aplicacion ya que
afirman no tener disponibilidad de tiempo para salir a buscar el recurso al

agotarse.
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Existe dos clases de pedidos el primero es el pedido inmediato el cual busca
abastecer del producto al cliente en un tiempo menor a los 20 minutos y el
segundo es el pedido programado en el cual el cliente fija un dia y hora para la
entrega y recepcion del producto, Las personas encuentran las dos alternativas
de entrega Utiles y afirman estar dispuestos a utilizar los dos métodos de

entrega.

Se pudo evidenciar que cualquier miembro de la familia podria realizar la
compra del cilindro de gas doméstico. Debido a esto la aplicacién tiene que ser
lo méas sencilla y facil de usar para poder realizar un pedido sin complicaciones
en un tiempo reducido sin importar la edad que tenga la persona que realice el

pedido.

Los asistentes afirmaron que se debe retribuir la fidelidad de los clientes
frecuentes con cupones y promociones que incentive el consumo permanente
de los hogares, aseguraron que esta clase de incentivos no existe en los
actuales repartidores. Los consumidores se encuentran insatisfechos y debido
a la falta de opciones para la compra del producto se han tenido que adaptar a
las exigencias del repartidor como son precios, horarios y stock las cuales
generan malestar e inconformidad ya que abusan del cliente y recalcan que

son los distribuidores que deben satisfacer las exigencias de los clientes.

Las personas que participaron piensan que los medios mas convenientes para
poder cancelar son en primer lugar el pago en efectivo al momento de la
entrega del producto, en segundo lugar, el débito bancario y en tercer lugar el
pago con tarjeta de crédito. También afirmaron que al momento de adquirir el
producto los 3 metodos serian utilizados dependiendo de la disponibilidad del

efectivo.

Las personas son indiferentes al precio afirman que prefieren pagar un poco
mMA&s por no tener que cargar y transportar el cilindro de gas largas distancias
sin saber si habra el producto. Los clientes buscan reabastecerse del producto

de la manera mas rapida y que les cause el menor inconveniente.
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Con el Focus Group pudimos evidenciar los gustos y preferencias de las
personas con el fin de adaptar la aplicacion para satisfacer a los usuarios de la
manera mas sencilla por medio de este nuevo método y sirvi6 como guia para

mejoramiento de la aplicacién

3.1.9 Entrevista con Expertos

3.1.9.1 Entrevistal

Ingeniero en Sistemas

Nombre: Ing. Juan Pablo Navas

Cargo: Desarrollador de software y aplicaciones

De la entrevista se puede concluir que en la actualidad el uso de dispositivos
méviles con conexion a internet facilita la adquisiciébn de bienes y servicios.
Gracias a esto se ha aumentado el nUmero de programadores destinados a la
creacion de aplicaciones mdviles para negocios que brinde un servicio o
genere pedidos a domicilio. Al haber sobreoferta de programadores el costo de
implementar una aplicacién disminuye y valor depende del gusto, el uso y
herramientas con las que se quiera trabajar para generar la diferenciacion que

asegure el éxito de la aplicacion.

Para la creacion de una aplicacién de distribucion de gas se deben tener en
cuenta Mapas, ubicacién, base datos, rutas, Tiempos. Estos son factores
importantes para el funcionamiento de la aplicacion y teniendo en cuenta el
disefio el programador, se estima un precio para la generacion de la aplicacion
que bordea los $2.500 ddlares y se puede ir mejorando continuamente para

gue los usuarios se mantengan satisfechos.

Ing. Juan Pablo Navas afirmo que en la actualidad no se encuentra en
funcionamiento una aplicacion con las mismas caracteristicas y enfoque por lo
gue tenemos una ventaja que explotar, en cuanto a los aspectos técnicos
recomendd adquirir los mejores programas, licencias, equipos y ordenadores

para asegurar el funcionamiento adecuado de la aplicacion para clientes y
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operarios. El costo de la inversion tendrd un desembolso aproximado de $

2.000 ddlares para todo el sistema informatico y equipos.
3.1.9.2 Entrevista 2

Centro de acopio de gas Sangolqui

Nombre: Ing. Juan Luis Jiménez

Cargo: Propietario del centro de acopio

De la entrevista pudimos entender las diferencias entre los centros de acopio y
distribuidores lo cual nos ayudara en el momento de realizar un analisis. El
duefio del centro indico que se encontraba 17 afios dedicado a este negocio y
gue no habia escuchado algo de este tipo, su giro de negocio es distribuir el
gas a los diferentes puntos del valle de los chillos e indica que es algo
novedoso y debido a las nuevas tendencias de comunicacion podria tener una

gran acogida la idea.

Juan Jiménez nos indicé cada uno los pasos y requisitos que se debe tener en
cuenta a la hora de emprender un negocio de distribucién de gas, asi como las
trabas que se pueden encontrar en el proceso, esta informacion es de suma

importancia y nos facilita el camino para la creacién de la distribuidora.

Juan nos aconsejé que se debe realizar una alianza con al menos 2 centros de
acopio de este producto para asi garantizar la disponibilidad del producto.
También advirti6 de las multas y sanciones que nos pueden generar por
incumplir las normas de almacenamiento, normas laborables, normas de uso
de suelo entre otras. Por lo que se debera tener especial atencion al
cumplimiento de normas de trabajo. recalco los limites sobre la distancia que el
local debe tener a escuelas, hospitales o centro de recurrencia de personas

gue es de 500 metros para no incumplir ningan tipo de norma

Esta entrevista fue mas reservada ya que el propietario aclaro que él no podia
darnos cantidades mensuales de ventas ni responder otro tipo de preguntas

por seguridad de su negocio, recalco lo importante de la confidencialidad de
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sus costos, convenios y tratados los cuales le dan una ventaja y hace que su

negocio no desaparezca del mercado
3.1.10 Conclusiones de los analisis Cualitativo y Cuantitativo

- Por medio de las encuestas se puede afirmar que el gas licuado de
petréleo (GLP) es el producto mas usado como recurso energético en
las viviendas.

- El uso del gas (GLP) es constante en las viviendas de Conocoto y existe
demanda de este producto el cual se lo usa para diferentes actividades.

- La mayoria de los encuestados obtienen el gas por medio de un camion
repartidor.

- Los clientes no se sientes satisfechos a la hora de comprar, pero lo
hacen ya que no tienen otra opcion.

- Existe aceptacion de la idea de la aplicacion mévil para la distribucion de
gas por parte de los encuestados.

- La aplicacién debe ser de facil uso y lo mas sencilla para que los clientes
puedan realizar sus pedidos sin problemas

- Los clientes estan dispuestos a pagar por una entrega a domicilio
cuando ellos lo deseen.

- Los clientes tienen la disposicion y los medios para realizar este pedido
desde sus hogares.

- Las alianzas con centros de acopio son de vital importancia para la
disponibilidad del producto.

- Se debe cumplir todas las normas y requisitos que pida la Agencia de
Hidrocarburos para evitar multas y sanciones.

- La implementacion de la aplicacion es importante para generar una
ventaja ante posibles competidores con la misma idea.

- El alto nimero de programadores disponibles para realizar la aplicacién
NOs asegura un precio razonable para la creacion de la misma.

- Se necesita equipos informaticos adecuados para el perfecto

funcionamiento.
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- No existe una aplicacién para dispositivos moviles en el pais que trabaje

en la distribucion de gas (GLP)
4  OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio

El tanque de gas GLP de 15 Kilos es un producto de primera necesidad para la
poblacién Ecuatoriana, el cual se mantendra estable si las politicas del actual
gobierno no retiran los subsidios ni cambien el valor del cilindro de gas el cual
es de 1,60. El cilindro de gas es el producto mas usado como recurso
energeético en las familias de la ciudad y destinan un porcentaje de sus ingresos
mensuales a la compra de este bien para satisfacer las necesidades diarias en

los hogares.

Gran parte de la poblacion del sector de Conocoto compra el cilindro de gas a
camiones repartidores, estos camiones desatienden las necesidades de la
mayoria de los consumidores del sector los que afirman sentirse insatisfechos
con la calidad del servicio que brindan estos distribuidores, el cliente dice
aceptar este tipo de servicio ya que no dispone de tiempo para salir a buscar
en distribuidoras y cuando lo hacen la mayoria de las veces el producto se

encuentra agotado.

Las personas buscan ser mejor atendidas por el precio que pagan y no fijarse a
los horarios de los actuales distribuidores ya que trabajan y no tienen tiempo,
buscan que el distribuidor se adapte a las nuevas exigencias del mercado y
pueda atenderlos cuando ellos lo necesiten y se encuentre alguien en la

vivienda para poder receptar el pedido.

Debido a esto se busca alternativas que ayuden a facilitar la interaccion con el
cliente para brindarle un producto cuando ellos lo soliciten. Los hogares en la
actualidad cuentan con servicio de internet fijo en los hogares. También se
puede observar que en las familias los miembros mayores tienen como articulo

personal necesario un teléfono celular y a su vez otros dispositivos moviles.
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Esto nos indica que en las viviendas existe la disponibilidad y los medios para
poder utilizar una aplicacion la cual solo tenga que abrirse y enviar la compra
del cilindro para el despacho inmediato. Esta aplicacion debera llenar unos
datos como ubicacion horarios entre otros la primera vez para validar la
ubicacion exacta del pedido y no haya complicaciones de entrega con los
clientes, después tan solo con abrirla y elegir entre dos modalidades de entrega
inmediata o planificada las personas podran pedir un cilindro de gas en menos
de un minuto y con la seguridad de contar con el producto que necesitan.

Si el producto es solicitado de manera inmediata se ubicara la vivienda y se
enviara el cilindro de gas en ese momento tratando de estar en el menor
tiempo posible en la residencia de la persona que lo solicita, de lo contrario si la
persona tiene disponibilidad de tiempo podra programar una entrega el dia que
ellas deseen a uno de los horarios de nuestra ruta de entrega, las rutas de
entrega tendran 3 horarios de entrega en la mafana, tarde y noche, lo cual
busca asegurar que el cliente no se quede sin gas en su vivienda y pueda
obtenerlo cuando €l pueda.

Los precios de las entregas tendran un ligero cambio, pero las personas estan
dispuestas a pagar por el servicio segun las encuestas realizadas, sin alejarnos
del precio actual de entrega a domicilio de los camiones repartidores que es de
$3,50 se entregara el producto inmediatamente por medio de la aplicacién a un
precio similar y si la entrega es programada se entregara el cilindro a un costo

menor al que entregan los camiones repartidores.

Si existe algun tipo de inconveniente en la entrega o simplemente desea
realizar su compra via telefénica existira el niumero convencional en el cual
podran aprender a manejar la aplicacion o realizar el pedido de manera
telefonica asi se busca satisfacer al cliente y se ve una oportunidad de negocio

que no ha sido explorada en la actualidad y no existe en el pais
5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing
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5.1.2 Mercado Objetivo

El plan de negocios tiene como clientes objetivo los residentes del sector del
Valle de los Chillos especificamente los de la parroquia de Conocoto. el sector
tiene 22.166 viviendas. Teniendo asi que nuestro mercado objetivo son todas
las viviendas de la parroquia de Conocoto que utilice el gas de uso doméstico
(GLP) como recurso energético, sin importar el nivel socioeconémico ya que es

un bien de primera necesidad.
5.1.3 Propuesta de valor

Generar un servicio de entrega personalizado a través de una aplicacion para
dispositivos moviles la cual facilite la recepcion de pedidos por parte del cliente
y agilite el proceso de distribucion del producto en un periodo de tiempo
adecuado atendiendo todos los requerimientos por parte del consumidor el

momento de realizar un pedido.

E Ventajas Estratégicas
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Figura 2. Estrategia general

Estrategia general

Se busca obtener una ventaja competitiva a través de una diferenciacion
generando un servicio personalizado de distribucion de gas de uso doméstico
por medio de una aplicacion para dispositivos moéviles que ofrezca
caracteristicas Unicas que nos ayude a distinguirnos de la competencia. La
estrategia busca principalmente generar preferencia por parte de los
consumidores, pudiendo aumentar los precios en caso de que eéstos

reconozcan las caracteristicas diferenciadoras del servicio.
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Aspectos de diferenciacion:

- Disefio del servicio de toma de pedidos.

- Diseno del servicio de entrega.

- Calidad del servicio.

- Rapidez en la entrega.

- Servicios adicionales.

- Brindar un buen servicio de atencion al cliente.

- Atencién personalizada.
5.2 Mezcla de marketing
5.2.1 Servicio

Aplicacion mévil para la distribucion de gas doméstico (GLP) a domicilio. La
cual cuenta con un mejorado sistema de recepcion de pedidos, asi como varios
tipos de herramientas que serviran de ayuda para mejorar la experiencia de
compra por parte del usuario, lo que permitira aumentar la calidad en el

servicio.
5.2.2 Flor de servicio
5221 Producto base

Aplicacion para dispositivos méviles disefiada para la recepcion de pedidos y
distribucion de gas licuado de petréleo dentro del sector de Conocoto en el
Valle De Los Chillos.

5.2.2.2  Servicios complementarios
5.2.2.2.1 Informacion

Los clientes potenciales necesitan informacion relevante la cual ayudara a la
toma de decisiones por parte del cliente. Dentro la informacién mas importante

tenemos:

- Horarios de servicio
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- Precios

- Formas de pago

- Limites de cobertura de servicio
- Stock de producto

- Instrucciones de uso

- Cancelacion del pedido

- Rastreo del pedido
5.2.2.2.2 Toma de pedidos

El proceso de realizar un pedido debe ser rapido y preciso para que los clientes
no pierdan tiempo ni realicen esfuerzos innecesarios. Dentro de la toma de

pedidos tenemos:

- Pedidos via aplicacion mévil

- Pedidos via telefénica
5.2.2.2.3 Facturacion

Las personas esperan obtener datos claros e informativos que detallen los
valores de la compra realizada. Para satisfacer las exigencias del cliente y si lo

desea se enviara una factura electrénica a un correo electrénico.
5.2.2.2.4 Pago

Los clientes buscan cancelar el valor del pedido con el medio de pago que mas

le convenga debido a eso se contara con las siguientes formas:

- Tarjeta de crédito
- Débito bancario

- Efectivo
5.2.2.2.5 Consultas

Las consultas implican un nivel de dialogo para indagar las necesidades de los
consumidores para desarrollar una solucion personalizada. Dentro de las

consultas tenemos:
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- Consejos personalizados

- Asesoria personal

- Capacitacion en el uso de aplicacion
- Respuesta de interrogantes

5.2.2.2.6 Excepciones

Se refiere a servicios complementarios que no estan dentro del giro normal, los
clientes demandan una atencion especial para lo que se debe desarrollar
planes de contingencias para que los empleados respondan con rapidez y

eficiencia. Dentro de las excepciones tenemos:

Pedidos especiales

- Solucion de problemas
- Manejo de reclamos

- Sugerencias

- Reembolsos

- Compensacion por bienes insatisfactorios y garantias

5.2.2.3 Secuencia de entrega del servicio

5.2.2.3.1 Proceso de generacion del pedido

Figura 3, proceso de pedido

En el proceso de generacidn del pedido una vez descargada e instalada la aplicacidon se
validaran los datos del usuario para agilitar los tiempos ya que para realizar el pedido solo se
debe abrir la aplicacion elegir el método de compra, ingresar datos basicos del pedido, elegir el
método de pago y realizarlo todo este proceso no toma mas de un minuto. Una vez generado
el pedido el operario del sistema delega el repartidor adecuado e inmediatamente envia el
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tiempo estimado para la entrega del producto lo cual tiene un tiempo aproximado de 2
minutos, por lo que el tiempo estimado para la generacion de un pedido es de 3 minutos

5.2.2.3.2 Proceso de entrega del producto

Figura 4. Proceso de entrega

Una vez recibido el pedido los repartidores tienen un maximo de 17 minutos para llegar al
lugar de entrega ya que los tiempos varian dependiendo la distancia y al punto mas lejano se
tiene un tiempo aproximado de 17 minutos. Los camiones son cargados en la mafiana por lo
que se elimina tiempo en logistica de entrada

5.2.3 Atributos del servicio

- Entrega de cilindros de gas doméstico (GLP) a domicilio por medio de
una aplicacion para dispositivos moviles brindando un servicio de
entrega de gas (GLP) personalizado y enfocado a satisfacer las
necesidades del cliente el momento en que el desee.

- Aplicacion de facil uso para minimizar el tiempo que toma utilizar otro
medio en realizar un pedido de entrega de gas.

- Se podra utilizar en cualquier dispositivo mévil con acceso a internet.

- En la aplicacion encontraremos disponibilidad del producto, horarios de
entregas diarias programadas, almacenamiento de ubicaciones y datos
de entrega para reducir tiempos, agenda para programar pedidos y una
opcion para pedidos inmediatos.

- Entrega Programada: las personas podran elegir un horario en el cual se
encuentre en su casa para recibir el cilindro de gas el dia que ellos lo
quieran y si por algun motivo surge algun inconveniente las personas

podran cancelar la entrega y programar una nueva.
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- Entrega inmediata: las personas que necesiten un cilindro de manera
inmediata podran enviar la solicitud de pedido, aprobada la entrega los
clientes recibirdn una notificacién con el tiempo estimado en el cual se
entregara el producto, una vez despachado para la entrega contara con

un sistema de monitoreo que pueden realizar los usuarios.

5.2.4 Branding y logotipo

Figura 5. Logotipo

El logotipo lleva un teléfono movil el cual enfatiza la conectividad y el uso de los
dispositivos para la compra del cilindro de gas, lleva en el medio de la pantalla
un cilindro de gas en forma de caricatura resaltando el producto que se
distribuye con esto se busca que la imagen sea de agrado para todas las
edades, también se utiliza el nombre de FastGas con el objetivo de familiarizar

al cliente con la rapidez del servicio.
5.25 Slogan del producto

La representacion del slogan “FastGas no corras mas detras del Gas” es una
frase con la cual se desea transmitir que las personas no tendran que salir
corriendo de sus hogares o deberan dejar de hacer lo que estan haciendo si
necesitan un cilindro de gas ya que FastGas estard ahi cuando el cliente lo

solicite con solo realizar un pedido en la aplicacion.

5.2.6 Etiquetado
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El Cilindro de metal de gas licuado a presién por normas legales y de seguridad
no puede ser sometido a ningun tipo de alteracidén en su envase, no puede ser
empacado ni etiquetado. De la misma manera La aplicacion movil que es
software informatico disefiado para ser ejecutado en teléfonos inteligentes,
tabletas y otros dispositivos moviles se encuentra a disposicion en plataformas
de distribucion que son manejadas por las compafias duefias de los sistemas

operativos moviles y por ese motivo no se puede empacar, envasar o etiquetar.

TELEFOMNOS
DIRECCIONES
CONTACTOS

Figura 6. Colgantes

Se utilizara un colgante publicitario que no tiene ningun tipo de prohibicién el
cual contara en su frente con el logo de la empresa y en su parte posterior
contendra todos los datos importantes como son teléfonos, direcciones,

contactos entre otros.
5.2.7 Precio
5271 Precio de venta

El Precio oficial de un cilindro de gas es de 1,60% délares, se han determinado
los costos en los que se incurre para la entrega a domicilio, asi como una
utilidad para la empresa y se ha determinado un precio de venta para entrega a

domicilio de $3,75 dolares.

5.2.7.2  Sensibilidad al precio
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La curva de demanda de consumo de gas es indiferente al aumento en el
precio debido a que es un bien béasico y las personas lo adquieren sin
considerar el precio, se puede concluir que la demanda es inel4stica si
aumenta el precio la cantidad demandada no disminuye drasticamente ya que
los sustitutos son utilizar electricidad que es mas costoso o utilizar lefia como

recurso energeético.
5.2.7.3 Estrategia de precios

Se implementard una estrategia de fijacion de precios basada en el valor ya
gue se centra en la ganancia que le da el servicio al consumidor. Tomando
como referencia a Kotler en el libro de “Fundamentos de Marketing” (Kotler,
Fundamentos de marketing, 2003), nos dice que el valor percibido se compone
de varios elementos como el canal de distribucion, calidad del servicio,
atencion al cliente entre otras. El servicio de entrega personalizado que
brindara FastGas a través de su aplicacidon aumentara la percepcion que tiene

el comprador con respecto al producto.
5.2.7.4  Estrategia de entrada

Se ha seleccionado la estrategia de entrada por medio del “Valor percibido” ya
gue al ser un servicio de entrega personalizado el consumidor percibe mayores

beneficios al adquirir el producto.
5.2.7.5 Estrategia de ajuste

Se realizara la estrategia de ajuste tomando en consideracién el valor que le da
el consumidor al producto en la estrategia de precio y los atributos que percibe
el consumidor, dando una estrategia de ajuste de precios psicologica, si el
precio esta estimado muy alto, los atributos del producto son mayores de lo

esperado por el consumidor. (kotler, 2003)
5.2.8 Plaza

5.2.8.1 Estrategia de distribucion
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FastGas realizard una distribucién directa del producto, al ser cliente de un
productor industrial de un bien de consumo masivo FastGas sera distribuidor
directo de gas de uso domeéstico (GLP) a los clientes. Tomando como
referencia a Kotler en el libro de “Fundamentos de Marketing” (Kotler,
Fundamentos de marketing, 2003), el canal es de nivel 0 ya que la empresa
entregara el producto al cliente final debido a ello se puede utilizar un canal de

marketing directo.
5.2.8.2 Estrategia de comunicacion del canal

Estrategia de aspiracion “pull” en la cual los esfuerzos de comunicacion estan
dirigidos al mercado objetivo para construir una demanda directa con los
clientes potenciales y una lealtad a la empresa, también se debera invertir una
mayor Procion del presupuesto de comunicacion en publicidad en medios

masivos.

5.2.8.3 Punto de venta
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La empresa contara con 1 punto de venta en un lugar estratégico, céntrico y de
facil acceso en la parroquia de Conocoto para poder llegar a todos los lugares
de ella en un tiempo no mayor a 20 minutos. El local fue elegido por tener
alrededor vias descongestionadas que van desde el lugar de almacenamiento
a los puntos de mayor distancia de la parroquia. El sitio cuenta con una
distribucion apropiada de las instalaciones, cuenta con una rampa con un nivel
ascendente y una bodega abierta de almacenaje para los cilindros de gas a
una altura de 1.60 metros para poder manipular los cilindros de manera

adecuada.
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Figura 7 Distribucion del local
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Figura 8 Mapa zonas urbanas Conocoto

Tomado de: (Gobierno parroquial de Conocoto, 2010)

5.2.8.4 Estructura del canal de distribucion

PRODUCTOR ~. DISTRIBUIDOR CLIENTE

INDUSTRIAL AUTORIZADO FINAL

Figura 9. estructura del canal
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Se ha seleccionado un canal de distribucion directa, tomado del libro de Kotler
‘Fundamentos de Marketing” (Kotler, Fundamentos de marketing, 2008),

participando el distribuidor autorizado que es FastGas y el cliente final.
5.2.9 Promocion
5.2.9.1 Estrategia promocional

Tomando en consideracién el alto nimero de personas que desconocen la
creacion de la aplicacion se realizara una promocion intensiva con los clientes.
Se entregara cupones de descuento y ofertas en toda la parroquia de Conocoto
poniendo énfasis en comunicar sobre la aplicacidbn en iglesias, escuelas,
colegios, edificios, empresas, negocios, parques, centros de recreacion y
cualquier lugar de afluencia masiva de personas con material P.O.P. y flyers,
también se utilizara redes sociales como Facebook y Google+ debido a la gran
aceptacion que tuvo en las encuestas, este medio servira para comunicar al
consumidor de nuestro producto, promociones, punto de distribucion y
publicidad en general. tomando como referencia las tendencias de marketing
digital que se dan actualmente.

5.2.9.2 Publicidad

En redes sociales se utilizara Facebook y Google+ inicialmente para que el
anuncio circule diariamente en estas paginas, dando informacion de nuestro
producto y posteando notificaciones del mismo. En Facebook se designara un
presupuesto inicial de $2 por cada dia de anuncio, de los cuales la red social lo
maneja un costo de $0.01 por cada clic de suscripcion a la Fan Page de
nuestra publicacion (Facebook, 2016). Con respecto a la pagina Google+, los
precios dependen de las campafas publicitarias que se quieran desarrollar, y
una vez finalizada la campafa deja de circular la publicidad en sus redes.
(Google, 2016). Se realizara publicidad en radios y periédicos del Valle De Los
Chillos y canales de television de la ciudad Quito con el fin de captar atencion

de futuros clientes mediante una expansion.

5.2.9.3 Fuerza de ventas
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La fuerza de ventas estara conformada por el personal en la planta y personal
de la cadena de distribucién, este personal sera capacitado para brindar
informacion de la empresa y cualquier duda que tenga cualquier cliente
potencial, de esta manera se podra ensefiar el funcionamiento de la aplicacion,
también los multiples beneficios que se tiene al adquirir el producto de esta
nueva manera y se podra generar una lista de posibles dudas para que el

personal pueda siempre responder y aclarar cualquier inquietud.
5.2.9.4 Marketing directo

El contacto directo con los clientes se realizara por medio de la aplicacion la
cual se enfocara a brindar informacién directamente al consumidor final y
aclarar dudas mediante sus reacciones. El personal de la cadena de
distribucion debera informar a nuevos clientes y mantener a los existentes con

incentivos que motiven la compra y la fidelidad de los clientes.
5.2.9.5 Presupuesto del plan de marketing

Tabla 3. presupuesto de marketing

PRESUPUESTO MARKETING
Campania publicitaria 1500
Material promocional 250
Radio y prensa 700
Redes sociales 250
Cupones de descuento 100
TOTAL PLAN DE MARKETING 2800

5.2.10 Evidencia fisica

Es el ambiente en el cual se genera el servicio, los clientes evallan todas las
sefales tangibles antes de la compra para generar un nivel de satisfaccion
previo. El aspecto fisico de todos los elementos para brindar el servicio influye
en la imagen de la empresa debido a eso tenemos como elementos de

evidencia fisica para la empresa FastGas lo siguiente:
Ambiente de la aplicacién

- Interfaz amigable con el usuario
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- Conectividad con dispositivos méviles
- Rastreo de pedidos

- Verificacién de stock de producto

- Opciones de informacién y ayuda

- Diferentes modalidades de entrega

- Diferentes formas de pago
Otros tangibles

- Tarjetas de presentacion

- Colgantes publicitarios

- Uniformes y equipo de seguridad
- Aplicacion movil

- Vehiculos disefiados

- Servicio virtual

- Disponibilidad de producto

- Local adecuado para el embarque y desembarque del producto
5.2.11 Personas

Son todas las personas involucradas en la empresa que hacen posible la
realizacion del servicio. La empresa busca encontrar personal adecuado y
adaptarlo a la realidad del negocio incrementando el valor percibido por parte
de los usuarios. Para generar la mayor satisfaccion al cliente FastGas pondra

énfasis en los siguientes puntos:

- Adecuado proceso de selecciéon de personal
- Entrenamiento del personal

- Capacitacion constante en servicio al cliente
- Adecuado contacto con el cliente

- Incentivos por servicios

- Buena conducta

- Buena presencia

- Actitudes

- Compromiso
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- Responsabilidad
6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.2 Mision, visién y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision

Somos una empresa distribuidora de gas licuado de petréleo comprometidos
en el cumplimiento de las regulaciones nacionales de almacenamiento,
distribucion y entrega de producto, con personal capacitado y comprometidos
en preservar el medio ambiente, creando vinculos de confianza con el cliente

residente de la parroquia de Conocoto.
6.1.2 Vision

Dentro de 5 afos llegar a captar el 50% de las entregas de gas (GLP) en la
parroquia de Conocoto e iniciar un proceso de expansion en 10 afios a todo el
valle de los chillos, innovando constantemente tanto en los procesos como en
nuestros servicios, creando una tendencia en el mercado y brindando soporte a

nuestros consumidores.
6.1.3 Objetivos de la empresa
6.1.3.1 Objetivos a Largo Plazo

- Expandir la cobertura del servicio de distribucion de gas en el valle de
los chillos para el 2027

- Incrementar el niumero de distribuidoras en el valle de los chillos para el
ano 2022

- Aumentar la participacion del mercado en 25% para el 2021.

- Obtener un incremento en ventas para el afio 2021 en 25%.

- Destinar recursos para renovar equipos y vehiculos con tecnologia de
punta para el 2022.

- Crear base de datos de los 10 sectores mas importantes del valle de los
chillos para el 2023



35

6.1.3.2 Objetivos a Corto Plazo

- Reducir el nimero de errores en 30% durante el primer afio mediante
mejoramiento de procesos

- Reducir los costos de almacenamiento mediante la implementacion de
metodologia Just in Time en un 8%, dentro de los 2 primeros afnos.

- Incrementar la cartera de clientes en 30% durante el primer afo de
funcionamiento.

- Mejorar la aplicacién mediante la realizacion de 2 estudios de mercado
durante el primer afio de funcionamiento.

- Satisfacer las necesidades del cliente mediante la creacion de una base

de datos consolidada de la parroquia al final del primer afio.
6.2 Plan de Operaciones

El plan de operaciones de “FastGas”, resume los aspectos técnicos y
organizativos importantes para el plan de actividades a plasmar, con el fin de
entregar una correcta funcionalidad y estructura del negocio mediante procesos
adecuados

6.2.1 Capacidad

El espacio fisico de las instalaciones podra almacenar un total de 800 cilindros
de gas (GLP) de 15 kilogramos tanto llenos como vacios con infraestructura

adecuada para poder ser manipulados con facilidad.
6.2.2 Horario
El horario de atencién al publico sera de lunes a viernes de 6:00 am a 20:00 pm

Y los sdbados de 9:00 am a 17:00 pm. Cumpliendo con todas las normas de

funcionamiento y requisitos legales.

6.2.3 Objetivos operativos
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Brindar un servicio de entrega de gas doméstico por medio de una aplicacion
movil que satisfaga las necesidades y sobrepase las expectativas del

consumidor.
6.2.4 Estrategias

- Capacitacion en atencion al cliente para todos los trabajadores

- Actualizar constantemente la aplicacion a las exigencias del mercado
- Brindar servicios de apoyo afines al giro del negocio

- Disponer de productos complementarios al giro del negocio

6.2.5 Desarrollo del servicio

El plan de negocio tiene como objetivo brindar un servicio de distribucion de

gas de uso domeéstico (GLP) a los hogares del sector de Conocoto
6.2.6 Logistica de entrada

Actividades relacionadas con la recepcion, almacenaje y control de los cilindros

de gas necesarios para abastecer la demanda del sector
6.2.7 Recepcion del pedido

El cliente que necesite un cilindro de gas debera generar un pedido por medio
de la aplicacién para moviles el cual llegara a la central se analizara la opcion

de entrega adecuada y se realizara el despacho que tome menos tiempo.
6.2.8 Logistica de salida

Son todas las actividades que contintan al realizarse el pedido y van desde el
abastecimiento del vehiculo repartidor hasta la entrega al cliente final, el
conductor del vehiculo se guiara con mapas especializados para que la entrega

se realice en el menor tiempo.

6.2.9 Tiempo del servicio
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Tabla 4. Tiempo de servicio

Proceso Tiempo estimado en minutos

Logistica de entrada -

Recepcion del pedido 3
Logistica de salida 17
Tiempo de entrega 20

La logistica de entrada no influye en el tiempo del servicio ya que se cuenta
con stock suficiente para entregas, el tiempo que toma el operario para analizar
el pedido y delegar el repartidor es de 3 minutos a lo que se suma el tiempo de
entrega que al punto mas lejano tiene un tiempo estimado de 17 minutos esto
nos da un tiempo de entrega al extremo mas alejado de la parroquia de 20
minutos lo que nos permite estar dentro de los rangos de tiempo para la

entrega.
6.2.10 Diagrama de operaciones

Se encuentra detallado el proceso paso a paso para la distribucién de gas de

uso doméstico en forma de diagrama. Diagrama de Operaciones — anexo No.5
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PROVEEDORES GEREMNCIA BODEGA OPERACIONES
L .\.I
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pedidos
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Generan cilindros de .
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"3 A Vehiculo
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« inventario.~ |
Realiza pago a
distribuidor ,
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Recibe pedidoy cilindro de
despacha Gas
[ " Procesa -\-, entrega al
5\ Fin J,l ! cliente

Figura 10. Diagrama de operaciones

6.2.11 Requerimiento de equipos

Para la distribucion de cilindros de gas se tendrd que contar con 3 camionetas
4x2 a Diesel, 4 camiones, equipo de computacion, equipo de seguridad

industrial, herramientas y equipos anti incendios.

Tabla 5. Requerimiento equipos

REQUERIMIENTO DE EQUIPOS

item Cantidad (unidades) |Costo Unitario |Costo Total

Camiones Daihatsu 3l s 35.000,00 | 5 105.000,00
Camiones JAD 2|5 30.000,00 | S 60.000,00
Equipo seguridad instalaciones 1|5 1.000,00 | S 1.000,00
Equipo seguridad vehiculos 5|5 75,00 |5 375,00
Estacion de trabajo 2|15 220,00 | S 440,00
Archivadores 2|15 50,00 | 5 100,00
Sillas 6| 5 79,00 | 5 474,00
Mesa de reuniones 1|5 400,00 | 5 400,00
Computadores 2|5 750,00 | S 1.500,00
Impresoras 1|5 350,00 | S 350,00
Telefonia 2|5 75,00 |5 150,00
TOTAL 5169, 789,00
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Tabla 6. Inventario inicial cilindros de gas

" Costo |Costo
Detalle Cantidad unitario | total

Cilindro de gas 600 $40,00 |$24.000,00

Contenido 600 $1.60 |[$960,00

$24 960,00

6.2.12 Requerimiento de personal

La distribucién de cilindros de gas es un servicio que demanda un tiempo
desde el momento que se realiza el pedido hasta que es entregado al cliente,
Por tal motivo se presenta las personas involucradas en todas las areas de la

empresa dedicada a abastecer este insumo en los hogares

Tabla 7. Requerimiento de personal

REQUERIMIENTO PERSOMNAL
Cargo Sueldo (mensual) [Centidad
Administrador 1200 1
Operativo sistema 500 1
Chofer 600 5
Ayudante 450 5

6.2.13 Cadenade valor

“ADENA DE VALOR FAST GAS
ESTRUCTURA: FastGas cuenta con un centro de acopio en el centro de la parroquia estratégicamente ubicado,

=
e
=3
S y con gran accesibilidad a todos los puntos
3 RECURSOS HUMANOS: FastGas cuenta con personal capacitado en atencién al cliente y manipulaciéon de
a material inflamable
)
=
2 TECNOLOGICO: FastGas cuenta con un programa de mejoramiento continuo en sus equipos de computacién
é COMPRAS: FastGas adqulere de su distribuidor un precio unico por ley debido al subsidio que tiene el
< producto
LOGISTICA OPERACIONES MARKETING POST VENTA

Gran cantidad de
vehiculos para abastecer
el centro de acopio
Espacic adecuado y

Embarque y desembarque| estrategias captacion de

Soporte a clientes
de cilindros de gas clientes

Santaninlents da promociones y publicidad

adaptado para cargar los . en centros de afluencia de| gestion de quejas
= maquinaria y equipos
vehiculos personas
Sistemas de navegacion asistencia técnica

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 11. Cadena de valor FastGas

6.3 Estructura Organizacional
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6.3.1 Tipo de compaiiia

El negocio serd constituido legalmente como una Compafiia de
Responsabilidad Limitada, con dos socios y un capital minimo de $ 400.00, el
cual debera suscribirse integramente en dinero o especie y pagarse al menos
un 25% del valor nominal, segun lo determina el articulo 191 de la Ley de

Compaiiias. (Ley de Compafias, 1999, pag. 60).
6.3.2 Requisitos legales

Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 024 “Transporte, almacenamiento,
envasado y distribucidon de gas licuado de petréleo (GLP) en cilindros y
tanques”, sean de fabricacién nacional o importados, que se comercialicen en
la Republica del Ecuador. Este Reglamento Técnico Ecuatoriano establece los
requisitos técnicos que deben cumplir el transporte, almacenamiento, envasado
y distribucion de gas licuado de petréleo (GLP) en cilindros y tanques con el fin
de prevenir los riesgos para la salud y la vida de las personas, de los animales
y vegetales, el medio ambiente y la propiedad; y prevenir practicas que puedan
inducir a error a los usuarios. (Reglamento Técnico Ecuatoriano 2013)

6.3.3 Organigrama estructural

ADMINISTRADOR

OPERARIOS
SISTEMA

CHOFERES AYUDANTES

Figura 12. Organigrama

6.3.4 Funciones del Personal

6.3.4.1 Administrador
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Funciones:

- Establecer las responsabilidades que tendra cada uno de los empleados
en la empresa.

- Tomar decisiones adecuadas con el giro del negocio.

- Buscar estrategias para fortalecer la estructura de la empresa.

- Establecer metas y objetivos para corto, mediano y largo plazo.

- Evaluar y controlar el cumplimiento de las funciones

- reportar su trabajo y el de sus subordinados al directorio de la empresa.

- Estudios terminados en Ingenieria Comercial, Industrial o afines.

- Experiencia minima de 5 afios en el cargo o en posiciones similares.
6.3.4.2 Operario sistema
Funciones:

- Receptar pedidos de los clientes

- Delegaciéon de un encargado de entrega

- Toma de decisiones en logistica de entrega
- Coordinar entregas con choferes

- Contacto con los clientes

- Debe reportar su trabajo al gerente
Perfil:
- Estudios de ingenieria en sistemas.
6.3.4.3 Choferes
Funciones:

- Transportar el producto.
- Entregar el producto

- Manejo de herramientas de navegacion
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Perfil:

- Estudios secundarios con licencia profesional de manejo.
6.3.4.4 Ayudante
Funciones:

- Transportar el producto.

- Entregar el producto

- Soporte y ayuda al chofer

- Manejo de herramientas de navegacion

Perfil:

- Estudios secundarios

7 EVALUACION FIANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos costos y gastos
7.1.1 Ingresos

La proyeccion de los ingresos inicia en el primer afio con ventas mensuales de
$28.350 ddlares utilizando el 42% de la capacidad instalada y llega al quinto
afo a generar ventas por $39.825 dolares llegando a utilizar el 59% de la
capacidad instalada con un precio de venta fijjo durante la vida del proyecto
debido a que el incremento en el precio se podria dar solo si el subsidio es
eliminado. Teniendo 22.166 viviendas en Conocoto la empresa inicia sus
ventas con 7.560 unidades mensuales que representa el 32% del mercado total
y al final del proyecto cierra con ventas mensual de 13.108 unidades que es el

49% de las viviendas de la parroquia. Ingreso por ventas — anexo No.4
7.1.2 Costos

La proyeccion de los costos viene de la mano con el aumento de las unidades
vendidas ya que si se demanda mas producto el costo de reposicion de los

cilindros aumenta pero el precio por cilindro se mantiene fijo a $1,60 ddlares
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durante los 5 afios teniendo asi que al inicio del proyecto vender los 7.560
cilindros nos cuesta $12.096 dolares y al final los 10.620 cilindros nos costara
$16.992 dolares y no se maneja politica de cuentas por pagar ya que la
distribucibn de gas es un negocio de pago y cobro directo.

Costos cilindros — anexo No. 5
7.1.3 Gastos

Para este proyecto existe solo gastos fijjos que se incurren con el giro del
negocio, la proyeccion de los gastos aumenta por la inflacion de 3,51%
teniendo asi que para el primer afo los gastos de sueldos y generales seran de
$12.588,71 dolares desde el segundo mes debido que al inicio se suma el valor
del plan de marketing y para el quinto afio los gastos seran de $15.044,56
dblares a estos valores se les suma los gastos de amortizacion y depreciacion

gue son fijos y no varian durante los 5 afos.
7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial de activos no corrientes tiene un valor de $193.789 doélares.
Se comprara camiones para la distribucion del producto asi mismo equipos de
seguridad tanto para las instalaciones como para los vehiculos, equipo de
computacion, equipos de oficina, cilindros de gas y software para el giro del

negocio. Inversion —anexo No.6
7.2.2 Capital de trabajo

Los activos corrientes son mayores a los pasivos corrientes debido al
incremento constante de los ingresos por las ventas en efectivo generadas mes
a mes. Es un negocio rentable y la capacidad de pago de nuevas deudas es

favorable ya que existe efectivo disponible para reinvertir.

7.2.3 Estructura de capital
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el total de la inversion para el proyecto es de $209.289 ddlares de los cuales el
70% sera capital propio y el restante 30% que equivale a $62.786,70 doélares
sera financiado a 5 afios a una tasa de interés de 1,33% y cuotas de 1.526,85
durante el proyecto. Estructura de capital — anexo No.7

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacién financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1 Estados de resultados

El estado de resultados muestra ventas en el primer afio de $354.218 dolares
generando una utilidad neta de $17.921 dolares equivalente a un margen neto
de 5,06% estos valores se incrementan cada afo positivamente hasta llegar a
genera ventas por $477.900 ddlares con una utilidad neta de $52.306 dolares y
un margen neto de 10.94%. Las ventas se incrementan en un 35% en el quinto
afio generando un margen operacional creciente con el transcurso del tiempo.
Durante cada afo las utilidades netas se incrementan teniendo como resultado
al final del quinto afio utilidades de $52.306 dolares y de seguir el proyecto
aumentaria si se aumenta la participacion del mercado. Estado de resultados

—anexo No. 8
7.3.2 Situacion financiera

Se puede evidenciar incremento en los activos corrientes de $33.385 ddlares
en el primer afio a $200.172 délares en el quinto afio este incremento viene
dado en el efectivo debido al tipo de negocio de compra venta sin deudas ni
convenios de pago que nos genera un indice de liquidez de 71.95%. Los
activos no corrientes disminuyen de $199.289 délares a $135.996 dolares en el
quinto afio debido a las depreciaciones y amortizaciones. La deuda a largo
plazo es cancelada a su totalidad generando que el patrimonio aumente de
146.502 dolares al inicio a $333.386 ddlares en el quinto afio dandonos una
razén deuda sobre capital de 0.83%. Estado de situacién financiera — anexo
No.9

7.3.3 Flujo de efectivo
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El efectivo se incrementa desde el primer afio llegando a $200.172 dolares al
final del proyecto esto se debe al precio del servicio y los bajos costos de
reposicién del producto generandonos siempre mayor efectivo y ganancias por
volumenes de ventas. Estado de flujo de efectivo — anexo No. 10

7.3.4 Flujo de cajay flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del proyecto aumenta todos los afios positivamente hasta llegar
a $134.354 dolares en el quinto afio de la misma manera el flujo de caja del
inversionista aumenta hasta llegar a $116.032 délares esto nos asegura que el
proyecto generara efectivo necesario para realizar inversiones, el inversionista
recuperara su capital y tendra ganancias por su inversion. Flujo de caja —

anexo No. 11
7.4 Célculo de latasa de descuento, y criterios de valoracion.

Para conocer el WACC iniciamos calculando el escudo fiscal de 33,7% el cual
se obtiene por medio de la formula y se necesita los valores de participacion a
trabajadores de 15% y la tasa de impuesto a la renta de 22%, también se
necesita la razon deuda capital del 43% que resulta de dividir la deuda para el
capital propio y la tasa de interés de la deuda de 16% dandonos un WACC de
16,75%. Para el CAPM necesitamos la tasa libre de riesgo que es de 2,43%, el
rendimiento de mercado que es del 12,32%, el beta el cual es 1,07 con ese
valor se calculé por medio de la formula el beta apalancado el cual fue 1,01y el
riesgo pais de 4,47% dandonos un CAPM de 19,39% esta informacion se
obtuvo de fuentes en diferentes paginas en internet. Criterios de valoracién —

anexo No.12
7.5 indices financieros

Un VAN positivo en el proyecto de $8.709,58 dolares y para el inversionista de
$1.434,12 ddlares nos indica que el proyecto es rentable y nos generara
ingresos al final del quito afio. La TIR en el proyecto de 18,30% y para el
inversionista de 19,75% esto nos dice que el proyecto analizado devuelve el

capital invertido mas un a ganancial adicional y es rentable. El periodo de
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recuperacion es el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de

efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial, es asi que

tenemos que el PRI para el proyecto es de 3,86, se puede decir que para final

del tercer afio se generara ganancias sobre la inversion y el PRI para el

inversionista es de 4,12 lo que nos dice que para el cuarto afio el inversionista

recuperara lo invertido y empezara a generar ganancias por su inversion.

indices financieros — anexo No.13

8

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 Conclusiones

el gas licuado de petréleo es un bien de consumo basico lo que nos
asegura una demanda del producto en los hogares de Conocoto

el crecimiento del sector Actividades de transporte, distribucion y
suministro de combustibles gaseosos es de 8,2% superior a la mayoria
esto nos asegura un alto crecimiento y rentabilidad en el proyecto.

El principal obstaculo para ingresar al negocio es la fuerte inversion en
activos que se requiere para el funcionamiento, la fuerte inversion se
refleja en altos ingresos que genera el giro diario del negocio.

No existe en el pais una aplicacién para dispositivos mdviles que nos
genere un servicio personalizado de entrega de gas de uso doméstico,
las personas se adaptan a las exigencias del distribuidor y Ila
insatisfaccion es evidente.

El nimero de viviendas en la parroquia de Conocoto superior a cualquier
otro sector dentro del distrito metropolitano de Quito nos asegura que el
proyecto sea viable. el volumen de ventas que se proyecto es el
adecuado de acuerdo al sector y se podria expandir a todo el valle de
los chillos debido a la gran cantidad de viviendas y conjuntos
residenciales en un espacio reducido.

Al final del proyecto la participacion de mercado no superara el 50% por
lo que las ventas no seran exageradas ni desproporcionadas al contrario
se podria aumentar sin necesidad de reinversion.

El uso de la capacidad instalada es del 60% generando un escenario no

tan optimista, pero si acorde a generar ingresos para la viabilidad del
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proyecto, se puede aumentar las ventas si la demanda del producto
crece hasta llegar a 18.000 unidades operando al 100% de la capacidad
instalada sin necesidad de reinversion.

Se debe cumplir con el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 024
“Transporte, almacenamiento, envasado y distribucién de gas licuado de
petréleo (GLP) en cilindros y tanques” para el funcionamiento legal de la
empresa.

La diferenciacion se basa en el servicio el cual se enfoca en las
exigencias del consumidor al mismo precio de $3,75 generando

satisfaccion y uso recurrente del servicio, asi como de la aplicacion.

8.2 Recomendaciones

Si el uso de la aplicacién no es acorde con las ventas se debera realizar
campafnas de difusion del servicio en la parroquia de Conocoto y asi
captar nuevos clientes.

Se debe generar un fondo de reinversién y contingencias debido al alto
costo que tienen los activos para el funcionamiento del negocio.

Si las ventas diarias aumentan se debera invertir en cilindros de gas
para no tener escases del producto y cumplir con la demanda por parte
de los consumidores.

Realizar investigaciones de mercado para examinar la posibilidad de
expandirse a nuevos sectores

Monitorear el funcionamiento de los vehiculos y realizar mantenimientos
periddicos para asegurar su buen funcionamiento.

Investigar constantemente los cambios en el mercado de Conocoto para

establecer estrategias que favorezcan al crecimiento de la compaifiia.
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Anexo No.1 - Matriz EFE

MATRIZ EFE

Oportunidades Ponderacidn | Calificacién | Puntuacién

subsidio del gas disminuye el precio 0,11 4 0,44
producto de primera necesidad 0,1 4 0,4
incremento anual en el consumo de gas 0,08 3 0,24
acceso a internet y tecnologia en zonas urbanas 0,09 3 0,27
alta inversion limita el ingreso de competidores 0,1 4 0,4
falta de productos sustitutos 0,076 3 0,228

Amenazas

requisitos y normas legales para el funcionamiento 0,09 4 0,36
Regulaciones por parte de la ARCH 0,06 4 0,24
politicas de reduccién de subsidios 0,04 4 0,16
competencia del sector 0,07 3 0,21
dependencia de leyes estatales como subsidios 0,094 3 0,282
alto poder de negociacién de clientes 0,09 3 0,27
TOTAL 1 3,5




Anexo No. 2 - Encuesta

Esquema de preguntas:

Encuesta de consumo de gas licuado de petréleo (GLP) en el sector de Conocoto
Inicio: Jefe de Familia

Edad: Genero M/F:

1. ¢ Utiliza gas licuado de petroleo GLP de 15 kg como recurso energético en su
vivienda diariamente?

Si no

2.- ¢ Cuantos cilindros de gas (GLP) tiene en su hogar?

1 2 3 4 0 mas

3.- ¢ Los cilindros son usados para (puede marcar mas de una)?

Cocina calefén secadora calefaccion  piscina

4.- ¢ Cuantos cilindros de gas (GLP) compra al mes para el consumo en su hogar?
1 2 3 4 5 6 7 mas

5.- ¢ De qué forma adquiere el cilindro de gas de 15 kg?

- Distribuidor autorizado
- Centro de acopio

- Camion repartidor

- Otro (mencionar)

6.- ¢ A qué precio adquiere el cilindro de gas de 15kg?

7.- ¢ Como calificaria el servicio que recibe al momento de la compra?

- Malo

- Regular

- Bueno

- Excelente

8.- ¢ Que factor es mas importante al momento de adquirir gas (GLP) en el hogar?

- Precio
- Entrega a domicilio Comodidad

- Disponibilidad del producto



9. ¢ Qué le parece la idea de comprar un cilindro de gas desde su Smartphone en la

comodidad de su hogar?
Mala buena excelente

10. ¢ Estaria dispuesto a utilizar una app para dispositivos maviles la cual se encargue
de la venta de gas y garantice un precio justo y disponibilidad permanente del
producto?

Si no

11. ¢ Le gustaria poder pedir un cilindro de gas en entrega inmediata por medio de la

app?
Si no

12. ;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por una entrega inmediata a domicilio de un

cilindro de gas por medio de la APP sabiendo que el precio oficial es de 1,607
2% a 3% 3%a4% 4% 0 mas

13. ¢ Le gustaria poder programar una entrega de gas dentro de un horario establecido
el dia que usted se encuentre disponible a recibir el producto a un precio mas

econdémico que la entrega inmediata?
Si no

14. De realizar un pedido a domicilio. ¢qué personas estarian autorizadas y podrian

realizar la compra del cilindro de gas?

Padre Madre todos integrantes mayores

15. ¢ Cuenta con servicio de internet fijo en su hogar?
Si no

16. En su hogar. ¢cuantos miembros utilizan permanentemente un Smartphone,

Tablet, Laptop, Pc o algun dispositivo moévil?
1 2 3 4 5
17. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria saber de la aplicacion?

Radio Television Internet (redes sociales) Prensa



Anexo No. 3 - Gréficos
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Anexo No.4 - Ingreso por ventas

Inflacié
" 3,51%
proyect
INGRESOS POR VENTAS ada
Inicial Afio 1 Afio 5
Mes 0 1 2 59 60
Numero cilindros gas 7560 7560 10620 10620
Uso capacidad instalada 42% 42% 59% 59%
. - $ $ $ $
Precio x cilindro 375 375 3,75 375
$ $ $ $
TOTAL INGRESOS VENTAS 28.350,00 28.350,00 39.825,00 39.825,00
ANEXO CUENTAS POR
COBRAR - CLIENTES
Contad
Politica de cuentas por cobrar o] 100%
30 dias 0%
(+) Cuentas por cobrar del $ $ $ $ $
periodo - 28.350,00 28.350,00 39.825,00 39.825,00
$ $ $ $ $
(-) Cobranzas - 28.350,00 28.350,00 39.825,00 39.825,00
$ $ $ $ $
(=) Cuentas por cobrar finales |- - - - -




Anexo No. 5 - Costos cilindros

CILINDROS
Materia prima directa Unidades Valor unitario Cos_ro LT
Contenido cilindros GLP 5 1,60 1,60
$ 1,60 COSTO CILINDRO
Inicial Afo 1 Afo 5
Mes 0 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | [ | 55 | 56 | 57 | 58 | 59 | &0
Niimero cilindros gas - 7.560,00 | 7.560,00 | 7.560,00 | 756000 | 756000 | 7560000 | 1062000 | 1062000 | 1062000 | 1062000 | 1062000 |  10.620,00
DOLARES
Compras 5 - [s 12.096,00 [ 8 12.096,00 [ 1209600 [% 1209600 [$% 12.09600 % 12.096.00 |35 16.99200[% 16.99200[% 16.99200|5 16.99200|5 16992005 16.992,00
Costo de Ventas 5 - |s 12.096,00 [ § 1209600 [$ 1209600 (% 1200600 |§ 1200600 |§ 1209600 [% 16099200 % 1699200 [§ 1609200 % 1699200 |§ 1699200 [§ 16.092,00
TOTAL COSTO INVENTARIO $ $ 12.006,00 [ § 12.006,00 [ § 12.006,00 [ § 12.006,00 [ § 12.006,00 [§ 12.006,00 [§ 1600200 [§ 16.00200 |§ 1600200 |§ 16.00200[§ 1600200 |§  16.002,00
RESUMEN DE COSTOS E INVENTARIO
Materia Prima Directa
Compras $ - % 12.096,00 [ § 12.09600 [ 1209600 [% 12096005 1200600 § 1209600]% 16899200% 1699200 [§ 1689200 (% 1699200]F 1699200 [§ 1689200
Costo de Produccidn 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
TOTAL COSTO 5 - |s 12 096,00 [ § 1209600 % 1209600 % 1209600 |§ 1209600 |§ 1209600]% 1699200 % 1699200 [§ 16099200 % 1699200 |F 1699200 [§ 1699200
ANEXO CUENTAS POR PAGAR - PROVEEDORES
Politica de cuentas por pagar Contado 100%
30 dias 0%
{+) Cuentas por pagar del periodo MP - 12.096,00 12.096,00 12.096,00 12.096,00 12.095,00 12.096,00 16.892,00 16.892,00 16.992,00 16.992,00 16.892,00 16.992,00
(-) Pagos - 12.096,00 12.096,00 12.096,00 12.096,00 12.096,00 12.096,00 16.992,00 16.992,00 16.992,00 16.992,00 16.992,00 16.992,00

(=) Cuentas por pagar finales




Anexo No0.6 - Inversidn

. Cantidad Costo
ftem {unidedes) | Unitarie | CO%o Total

Camiones Daihatsu 3 35.000,00 105.000,00
Camiones JAD 2 30.000,00 60.000,00
Equipo seguridad instalaciones 1 1.000,00 1.000,00
Equipo sequridad vehiculos 5 75,00 375,00
Estacidn de trabajo 2 220,00 440,00
Archivadaores 2 50,00 100,00
Sillas ] 759,00 474 00
Mesa de reuniones 1 400,00 400,00
Computadores 2 750,00 1.500,00
Impresocras 1 350,00 350,00
Telefonia 2 75,00 150,00
RESUMEN PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 193.789,00 193.789,00 193. 789,00
CILINDROS GLP 24.000,00 24.000,00 24.000,00
EQUIPAKMIENTO 167.780,00 167. 780,00 167. 780,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Gasto de Depreciacion 5 - 5 57322 % 973,22
Depreciacion mensual total 5 - 5 973,22 § 973,22
Depreciacion acumulada total ] - 5 973,22 5§ 194644

Anexo No.7 - Estructura de capital

ESTRUCTURADE CAPITAL

Implementacidn y equipamiento 193.789,00 92 59%

Constitucidn empresa 5.500,00 2,63%

gastos efectivos 10.000,00 478%

TOTAL INVERSION INICIAL 209.289,00 | ESTRUCTURA DE CAPITAL | Capital propio 70,00% 146.502,30

Préstamo 30,00% 52 786,70

Monto 52 786,70

Tasa de interés 16,00% | anual 1,33% mensual

Plazo 5 afios G0 meses

Pagos mensuales fijos

CUOTA $1.526,85 |




Anexo No. 8 - Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

[ Aol [ Afo2 [ Aio3 | Adod [  Aido5 |
Ventas 354 218 398.610 431.460 454 950 477.900
Costo GLP 161133 170671 184 628 194 668 204 500
UTILIDAD BRUTA 203.085 228.039 246.832 260.282 273.400 |
Gastos sueldos 106.365 117 548 117 548 125835 130197
Gastos generales 47.500 46.037 47.422 48.854 50.338
Gastos de depreciacidn 11.679 11.679 11.679 11.379 11.379
Gastos de amortizacidn 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTI 36.442 51.675 69.083 73.114 80.386
Gastos de intereses 9411 7876 6.076 3.967 1.494
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 27.030 A43.799 63.007 69.148 78.892 |
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 4 055 6.570 9.451 10.372 7 11.834
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 22.976 37.229 53.556 58.775 67.058 |
22% IMPUESTO A LA RENTA I 5055 " 8.190 " 11782 " 12.931 " 14.753
UTILIDAD NETA 17.921 29.039 41.774 45,845 52.306 |
MARGEN OPERACIONAL 10,29% 12,96% 16,01% 16,07% 16,82%
MARGEN NETO 5,06% 7.28% 9,68% 10,08% 10,94%
Anexo No.9 - Estado de situacion financiera
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
Afio 0 Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS 209.289 219.896 238.672 268.744 300.520 336.168
Corrientes 10.000 33.385 64.940 107.791 152.045 200.172
Efectivo 10.000 33.385 64.940 107791 152.045 200172
No Corrientes 199.289 186.510 173.732 160.953 148474 135.996
Propiedad, Planta y Equipo 193.789 193.789 193.789 193.789 193.789 193789
Depreciacién acumulada - 11679 23357 35036 46415 57793
Intangibles 5.600 5.500 5.500 5.600 5.500 5.500
Amortizacidn acumulada - 1.100 2.200 3.300 4.400 5.500
PASIVOS 62.787 55472 45210 33.509 19.439 2.782
Corrientes - 1.597 1.780 2.325 2.611 2.782
Sueldos por pagar - 515 515 515 515 515
Impuestos por pagar - 1.082 1.266 1.810 2096 2267
No Corrientes 62787 53.876 43.429 31.184 16.828 -
Deuda alargo plazo 62.787 53.876 43.429 31.184 16.828 -
PATRIMONIO 146.502 164.423 193.462 235.236 281.080 333.386
Capital 146.502 146.502 146.502 146.502 146.502 146.502
Utilidades retenidas - 17.921 46.960 88.733 134.578 186.884
Comprobacidn - - - - - -
Estructura de Capital
Afios 0 [ 1 [ 2 [ 3 [ 4 5
Estructura de Capital
Deuda 30,00% 2523% 18,94% 12 47% 6,47% 0,83%
Capital 70,00% 74 77% 81,06% 87 53% 93,53% 99 17%
Capital de trabajo contable 31.789 63.160 105 466 149434 197.390
Afio 1 Alio 2 Afio 3 Alfio 4 Afio 5 INDUSTRIA |
LIQUIDEZ
Razon carriente 20,91 36,47 46,37 58,24 71,95 0,84
ENDEUDAMIENTO
Razdn deuda / capital 33,74% 23,37% 14,24% 6,92% 0,63% 51%
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 8,15% 12,17% 15,54% 15,26% 15,56% 7,19%
Rentabilidad sobre patrimonio 10,90% 15,01% 17,76% 16,31% 15,69% 2,64%




Anexo No. 10 - Estado de flujo de efectivo

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

ANOS Ao 0 Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales 32297 42.001 55.096 58.609 64.956

Litilidad Meta 17.921 | 29.039 41.774 45845 52.306

Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 11673 [ 11.679 11.679 11.379 11.379
+ Amortizacidn 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100

+ A Sueldos por pagar 515 - - - 0

+ A Impuestos 1.082 184 544 286 171
Actividades de Inversion (199.289) - - -

- Adguisicién PPE vy intangibles (199.289) - - - -
Actividades de Financiamiento 209.289 (10.448))  (12.246)] (14.355)] (16.828)

+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 62.787 | 53.876 (9.720))  (12.246)] (14.355)] (16.828)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 146.502 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 10.000 | 23.385| 31.55% 42851 44 254 48.127
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODOD 10.000 [ 33.385 64.940 107.791 162.045
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 10.000 | 33.385| 64.940 107.791 152.045 | 200.172
Anexo No. 11 - Flujo de caja

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
ANO 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 36.442 51.675 59.083 73114 80.386
Gastos de depreciacion 11.679 11.6749 11.679 11.404 11.379
Gastos de amortizacidn 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 4.055 6.570 9.451 10.372 11.834
22% IMPUESTO A LA RENTA 5.055 5.190 11.782 12.931 14.753
I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 40.111 49.693 60.629 62.315 66.278
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (10.000) - - - - -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - 15.715 192 (125) 186 313
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - - - (16.282)
IIl. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (10.000) 15.715 192 (125) 186 (15.968))
INVERSIONES (199.289) - - - -
RECUPERACIONES - - - - -
Recuperacidn maquinaria - - - - 83.544
Recuperacion vehiculos - - - - -
Recuperacion equipo de computacion - - - - 500
ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (199.289) - - - 84.044
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (209.289) 55.825 49.886 60.504 52.502 134.354
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (209.289) 55.825 49.886 60.504 62.502 134.354
Préstamo 62.787 - - - - -
Gastos de interés - (9.411) (7.876) (6.076) (3.967) (1.494)
Amortizacion del capital - 8.911)] (10.446)] (12.246)] (14.355) (16.828)
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (146.502) 37.503 31.563 42182 44179 116.032




Anexo No0.12 - Criterios de valoracién

EVALUACIONES

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $8.709,58 ) VAN $1.434,12 )
PRI 3,86 ANOS |PRI 4,12 ANOS
TIR 18,30% TIR 19,75%

ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DEL PROYECTO (209.289,00)] 55.825.49 49.885,61 60.503,91 62.601,60 134.353.80
FLUJO DEL INVERSIONISTA | (146.502,30)| 37.503.28 31.563,41 42.181,70 44.179,40 116.031.59
Anexo No.13 - indices financieros

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

DATQOS
Tasa libre de riesgo 2.43% Precio Dow Jones 30
Rendimiento del Mercado 12,32% 28-dic17 24.774,30 Hace 5 Afios 13.860.58
Beta 1,07
Beta Apalancada 1,01
Riesgo Pais 4 47%
Tasa de Impuestos 22.00% TASAS DE DESCUENTO
Participacion Trabajadores 15,00% WACC 16,75%
Escudo Fiscal 33.70% CAPM 19,39%
Razan Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 16,00%
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