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RESUMEN

El presente proyecto se orientd al desarrollo de un plan de negocios para una
empresa productora y comercializadora de estribos de construccion civil, enfocado
principalmente en mitigar la problematica del inadecuado manejo de material
estructural intermedio en los procesos de construccion de viviendas y edificios.
Partiendo de la conceptualizacion de modelo de negocio se generaron ideas que
facultaron la industrializacién a gran escala de un producto con propuesta de valor
que cumple normativa nacional e internacional.

Con metodologia basada en la aplicacion de una estructura de proyecto de
factibilidad y empleando investigacion exploratoria se minaron datos sobre el nivel
de consumo de materiales para construccion civil a nivel nacional; con los datos
recopilados se efectuaron calculos sobre la proyeccion de demanda, punto clave
para la formulacion de diferentes estrategias de mercado, administrativas y
operativas. Adicionalmente empleando herramientas e indicadores para la
validacion econdmica y financiera se determind que el proyecto goza de un 6ptimo
margen de factibilidad debido a la baja relacion de costos de produccién versus el
precio de venta al publico. Al someter los valores a un analisis de sensibilidad y de
riesgo los escenarios confirmaron que la puesta en marcha de esta empresa es viable
ante la baja competencia existente en el pais. Concluyendo asi que el entorno
empresarial ecuatoriano abre puertas al ingreso de elementos innovadores dentro
del sector de la construccion al ser una actividad econdémica en constante
crecimiento y que aporta gran movimiento a la matriz productiva nacional.
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This project was aimed at developing a business plan for a company that produces
and markets stirrups civil construction, focused primarily on mitigating the problem
of handling inadequate structural material intermediate in the process of building
homes and buildings. Starting from the conceptualization of the business model,
ideas were generated that enabled the large-scale industrialization of a product with
a value proposition that complies with national and international regulations. The
methodology based on the application of a feasibility project structure and using
exploratory research, data were mined on the level of consumption of materials for
civil construction at the national level; with the collected data, calculations were
made on the demand projection, a key point for the formulation of different market,
administrative and operational strategies. Additionally, using tools and indicators
for economic and financial validation, it was determined that the project enjoys an
optimal feasibility margin due to the low ratio of production costs versus the sale
price to the public. By submitting the values to a sensitivity and risk analysis, the
scenarios confirmed that the start-up of this company is viable given the low
competition in the country. Thus, concluding that the Ecuadorian business
environment opens doors to the entry of innovative elements within the construction
sector as it is an economic activity in constant growth and that brings great
movement to the national productive matrix.
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INTRODUCCION

Al recurrir a los antecedentes del presente proyecto se evidencia que se halla
enmarcado en la linea de Administracion y economia para el desarrollo social:
Mercadeo, Finanzas, Recurso Humano, Responsabilidad Social Empresarial,
Emprendimiento, Planificacion estratégica; en estrecha relacion con las asignaturas:
Mercadeo, Emprendimiento, Entorno Econdmico para los negocios e Innovacion y
Emprendimiento, Planificacion Estratégica.

Donde mediante la estructura definida en un plan de negocios se integraran de

manera ldgica facultando la sustentacion técnica y metodoldgica del mismo.

El planteamiento del problema inicia en el andlisis de la produccion técnica de
materiales estructurales desarrollada bajo estdndares y cumplimiento de normas
acarrea mejoras en los procesos de construccion civil. A nivel mundial la industria
de la construccién se ha visto inmersa en cambios generados como efecto de los
avances tecnoldgicos, determinando asi modificaciones relevantes en sus procesos.
La aplicacion de normativas técnicas como la ASTM A706 sirven de base para la
integracién de técnicas, procedimientos y parametros definidos como medio de
obtencidn de productos estructurales de elevado nivel de calidad, garantizando que

los procesos posteriores y donde se aplique los estribos seran confiables.

En América: Estados Unidos y México constituyen los paises pioneros en la
tecnificacion de este tipo de procesos, seguido muy de cerca por Colombia y Per(;
Ecuador se ve rezagado en este &mbito por el bajo nivel de expansion urbanistica
y el desarrollo de actividades relacionadas a la construccion que hasta la actualidad
son ejecutadas desde una perspectiva manual y sin la consideracion de
procedimientos técnicos; contrastando de manera evidente con las naciones

mencionadas. (Arcudia, 2005)

En Ecuador Unicamente se han regulado estdndares de produccion de varilla
corrugada para uso en construccion e industria contempladas bajo los parametros
de la NTE INEN 2167 que constituye el pilar que sostiene actividades de caracter
técnico y tecnoldgico, pero que en este caso cuyos parametros resultan insuficientes

a la hora de fabricar estribos para su empleo conjunto con hormigon armado en



actividades de construccion civil relacionadas a vivienda y edificacion. (ADELCA,
2018)

Argumentando que en la provincia de Cotopaxi los procesos de fabricacion de
estribos presentan una serie de deficiencias encontradas principalmente por efecto
de la falta de tecnificacion y construccion manual de los mismos, siendo las méas
usuales variacion en el tamafio, defectos en curvaturas, reproceso y perdida de
material, tiempos elevados cuando la fabricacion es en lotes grandes, factor
ergonémico de riesgo elevado por causa de movimientos repetitivos y
sobreesfuerzo fisico; mismos que afectan de manera significativa el normal
desarrollo de procesos inmersos en construccion; describiendo asi que este sector

productivo se halle retrasado.

Sin embargo, ante la diversificacion de productos estructurales como: vigas y
elementos pre fabricados existe un desplazamiento del estribo como medio para el
mejoramiento de las propiedades mecanicas en trabajos que emplean hormigon
armado, que determinan adicionalmente la necesidad de que el estribo sea mejorado
en sus parametros técnicos y para asegurar su utilidad dentro de los procesos de

construccioén civil.

Para poder concretar y enfatizar los factores adversos se recurrio a desarrollar la
formulacién del problema en donde se buscara dar solucién a las deficiencias

técnicas en materiales estructurales empleados en construccién civil.

Se tendra como objetivo general el desarrollar un plan de negocios para una

empresa productora y comercializadora de estribos para construccion civil.

Y para tener puntos de referencia los objetivos especificos serian el conceptualizar
los aspectos tedricos relacionados a un plan de negocios para diferenciarlos; para,
posteriormente obtener informacién de interés relacionada al mercado mediante
técnicas e instrumentos para su posterior procesamiento; ademas, estructurar una
propuesta viable y sustentada desde un aspecto técnico - administrativo afin a cada
una de los componentes de un plan de negocios, y con ello finalmente determinar
la factibilidad de aplicacion del proyecto interpretando los resultados de los calculos

de indicadores.



Adicionalmente se estructura un sistema de tareas en relacion a los objetivos

especificos siendo importantes para el cumplimiento de los objetivos planteados;

para ello se ha definido las siguientes actividades:

Tabla 1:

Sistema de tareas en relacién a los objetivos especificos

OBJETIVO

ACTIVIDAD

Conceptualizar los aspectos tedricos
relacionados a un plan de negocios

para diferenciarlos.

Determinar los principales trabajos que se han
desarrollado en modelos de negocio para los
antecedentes.

Fundamentar teéricamente la investigacion por
medio de recoleccién de informacién en
fuentes secundarias como libros, base de datos
y articulos cientificos sobre el objeto de
estudio.

Obtener informacién de interés
relacionada al mercado mediante
técnicas e instrumentos para su

posterior procesamiento.

Realizar el resumen ejecutivo del plan de
negocios.

Describir la idea de negocio.

Definir la naturaleza, usos, propiedades y
atributos del producto.

Segmentar el mercado objetivo al cual estard
enfocado el negocio.

Determinar la oferta y demanda existente.
Establecer la demanda potencial insatisfecha.
Realizar un anélisis de precios

Analizar el macro y micro entorno.

Realizar el andlisis de la competencia.

Estructurar una propuesta viable y
sustentada desde un aspecto técnico
afin a cada una de los componentes de

un plan de negocios.

Determinar la capacidad instalada de la
empresa.

Fijar la ubicacion optima de la empresa.
Realizar la distribucion de la planta y equipo.
Determinar la propuesta de valor con las
caracteristicas y beneficios que daran un valor
agregado.

Delimitar canales de distribucion a ser usados.
Establecer publicidad y promocion del
producto o servicio.

Determinar el precio de venta.

Fijar el proceso de produccion de estribos de
construccion civil por medio de flujo gramas de

procesos.




Definir las caracteristicas de la tecnologia que
se ocupara para la elaboracién de estribos de
construccion civil.

Especificar maquinaria, materia prima,
insumos y materiales a ser usados para la
elaboracion de estribos de construccion civil.
Identificar a los proveedores de maquinaria,
materia prima, insumos y materiales, con sus
cotizaciones.

Crear el organigrama funcional y estructural de
la empresa.

Determinar el nimero de empleados requeridos
y Su remuneracion.

Realizar un manual de funciones de los
empleados.

Determinar el marco legal para la constitucion
de la organizacion.

Indicar trdmites y procedimientos para la

constitucion de la empresa.

Determinar la factibilidad
de aplicacién del proyecto
interpretando los resultados
de los célculos de
indicadores e indices

calculados.

Proponer la inversion inicial que se realizard
para la creacion de la empresa.

Realizar el plan de financiamiento.

Hacer el esquema de costos y gastos que la
empresa incurrira.

Indicar el capital de trabajo.

Depreciaciones y amortizaciones.

Establecer el punto de equilibrio.

Realizar el flujo de caja, estado de resultados,
balance general del plan de negocios.
Determinacion del VAN, TIR, PR, RB/C.

Elaborado por: El Autor

Nota: Formato establecido en el Instructivo de Trabajo de Titulacion para Proyectos de

Emprendimiento

Para sustentar este proyecto es necesaria la debida justificacion determinando que
la investigacién persigue conocer si el mercado local se encuentra preparado para
el ingreso de productos estructurales enmarcados bajo normas técnicas mediante
sistemas de produccion, distribucién y venta brindando mayores facilidades;
rompiendo el esquema tradicionalista de fabricacion de material estructural para

construccién civil desarrollado hasta la actualidad.



El presente proyecto busca impulsar el desarrollo de un sector econémico
administrativa y tecnolégicamente atrasado, que contribuye en gran escala al
desarrollo y transformacion de la matriz productiva nacional, mostrando de este
modo las bondades que se obtienen al momento de tecnificar sus procesos
facultando la produccion y comercializacion de un producto estructural que cumple
normativa técnica vidente a nivel internacional mediante la incorporacién de una
empresa que produce un producto intermedio en la cadena de procesos de
construccién civil domiciliaria e industrial, buscando ademas la aplicacion de
conocimientos adquiridos durante el proceso de andlisis de los diferentes modulos
desarrollados en la Maestria en Administracion de Empresas de la Universidad

Técnica de Cotopaxi.

Las fases iniciales de investigacion buscan sustentar si el potencial mercado esta
dispuesto a aceptar este nuevo producto y si tendra la oportunidad de sostenerse en
el tiempo, posteriormente se determina la potencialidad de crecimiento del negocio

en pro de una expansion a nivel nacional.

Aplicando metodologia especifica para el desarrollo de un Proyecto de Factibilidad
se trabajara desde los aspectos més estratégicos para poder determinar con criterio
la toma de una decisién para poder aplicar o no este plan de negocio a futuro.

Se busca solucionar el problema de la deficiencia técnica encontrada en materiales
estructurales empleados en construccion civil que desde un punto de vista
sustentado en la necesidad de agilitar procesos y contribuir al crecimiento
urbanistico de las ciudades, disminuyendo tiempo, optimizando materiales y a

precios accesibles de los usuarios.

Para una adecuada secuencia logica de las fases del proyecto es indispensable el
manejo de una metodologia la cual manifiesta que el presente proyecto estara
enmarcado en un Proyecto de Factibilidad cuya estructura se halla definida
integrando todas las areas que forman parte del &mbito administrativo, con sus

respectivos procedimientos de calculo y analisis.

El tipo de investigacion a desarrollar sera exploratoria pues los datos seran
obtenidos desde los potenciales clientes; esto ante el limitado nimero de fuentes

bibliogréaficas sobre el objeto de estudio en concreto, con esto se procesara estos



datos segun los enfoques de cada parte del plan de negocios aportando

sistematicamente al sustento o exclusion del mismo.

Ante el elevado numero de potenciales clientes se optara por el calculo de una
muestra con la finalidad de estimar la cantidad de encuestados para el levantamiento
inicial de datos.

Adicionalmente se emplearan métodos y técnicas empiricos 0 no experimentales
como el dialogo ante la eventualidad de que alguno de los encuestados no sepa leer
0 escribir, debido a que parte del mercado consta aun con personas de bajo nivel de
escolaridad y contrastar esta informacion con los datos que se obtengan de portales

a nivel nacional.

En cuanto a disefio y métodos especificos para el cumplimiento del plan se cumplira
con la estructura presentada en el instructivo desarrollado por parte de la Direccién

de Posgrado de la Universidad Técnica de Cotopaxi mismo que cuenta con:

Titulo del Proyecto

Nombre de la organizacion

Core Business.- Giro del negocio.
Descripcion de productos servicios.
Ubicacion y tamafio de la empresa.
Anélisis del entorno.

Ventajas competitivas.

Estudio de Mercado

Caracterizacion del mercado.
Estudio de la demanda (tipos de demanda).
Analisis de la competencia
Conclusiones de estudio de mercado
Sistema de distribucion

Disefio de packaging

Estrategia de precios.

Estrategias de ingreso al mercado.
Prondstico de ventas.- 5 afios.

Estudio técnico



Especificaciones y caracteristicas de producto / servicio.
Diagramas de Proceso.

Capacidad instalada.

Infraestructura técnica, equipos e instalaciones.
Distribucion de planta.

Materia prima.

Manejo de inventarios.

Manejo Financiero

Depreciaciones

Flujo de egresos

Estados financieros proyectados

Punto de equilibrio

Capital de trabajo

Financiamiento

Evaluacion econémica

Anélisis de sensibilidad

Anaélisis de riesgos

Conclusiones Capitulo Il



CAPITULO I. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Antecedentes.-

Tomando como punto de partida el analisis de proyectos significativos en cuanto al
desarrollo de planes de negocio que sean considerados como innovadores y que
agreguen valor al producto se determino de vital importancia considerar los aportes
de cada uno de los proyectos siendo éstos:

De la tesis doctoral titulada Innovacion del modelo de negocio del PhD Ricardo Lépez
Pérez (2012), donde se pone en manifiesto la importancia de la inclusién de modelos
de negocio con alto grado de innovacion donde los aportes relevantes giran en torno a
las conclusiones obtenidas por parte del investigador:

Conclusion I: “proposicion de valor innovadora”

Donde la intencion de la empresa debe ser la de generar “forma original para satisfacer
necesidades diferentes de los clientes, a través de la supresion de todo aquello que no
genera valor para el cliente y potenciar todo aquello que el cliente si valora”. En la que
toma como ejemplo el famoso caso del Circo del Sol empresa que lograron afiadir valor
a sus procesos potenciando asi su servicio y permitiéndole mantenerse en el tiempo
como uno de los lideres en su entorno. (LOPEZ, 2012)

Conclusion Il: “cadena de valor innovadora”

Esta, se refiere tanto a la ejecucion de actividades distintas, como a la manera que se
posiciona la organizacién dentro de la cadena de valor del sector. Las actividades de la
cadena de valor que no integran se consideran altamente vinculantes con sus
proveedores o clientes intermedios mediante acuerdos estratégicos. Por ejemplo,
Mercadona, Wal-Mart, Dell, Amazon. (LOPEZ, 2012)

Conclusion I1l: “procesos innovadores”

Se determina el dominio de aquellas empresas en donde los procesos son mas
innovadores, eficaces, eficientes que la mayoria de los competidores. En este punto de

vista, todas las organizaciones analizadas son un ejemplo dentro de su sector en alguna



de estos atributos. De esta forma, por ejemplo, los procesos de Wal-Mart, Zara, Ikea,
Southwest Airlines o Dell son un ejemplo a tratar imitar por el resto de competidores
de su sector. (LOPEZ, 2012)

Conclusion IV: “recursos y capacidades innovadoras”

Este elemento del modelo se refiere a cobmo este tipo de organizaciones consiguen
disponer de los mejores y recursos y capacidades para poder ofrecer su propuesta
de valor diferenciadora. Recursos y capacidades como las personas, la tecnologia,
los canales de distribucidon, la gestion del conocimiento, la innovacion o la

capacidad de responder y adaptarse rapidamente. (LOPEZ, 2012)

El segundo proyecto motivo de analisis lo constituye la tesis doctoral del PhD José
Vasquez Villapando titulada Creacion de empresas en torno a las universidades por
los ex alumnos de las mismas: un andlisis del ITESO donde el enfoque desarrollado
por parte del autor contribuye ampliamente a la mejora de la comprensién de los
aspectos inherentes a los procesos de constitucién inicial de empresas desarrollado
por parte de estudiantes.

En sus conclusiones destaca el andlisis de la empresa como un fenémeno en
creciente desarrollo y de amplia utilidad en el marco de la investigaciéon cientifica,
generado un creciente interés por parte de sectores educativos, empresariales y entes
legislativos puablicos; donde se pugna por un creciente apoyo al desarrollo
econdmico local y los efectos que éste genera entre la poblacion y la sociedad.
Para potenciar las iniciativas de un emprendedor debe integrarse aspectos de su
entorno entre los que se considera: capital humano y financiero, deteccion de
oportunidades de negocio, factores ambientales, sociales y econémicos, nivel de
formacion empresarial, mercados entre otro. Fundamentando asi que los planes de
negocio son una conjuncion sincronizada de todos estos elementos; mismos que
deben reunir el sustento técnico para facilitar la toma de decisiones y asi enfocarse

al cumplimiento de las metas que persigue el negocio. (VASQUEZ, 2014)

El tercer elemento de analisis es la tesis de maestria del MBA Juan Francisco Yépez
(2009) titulada Disefio de un plan de negocios para la creacién de una empresa que
brinde asesoria en tecnologias de la informacion y la comunicacion; en donde la

estructura bajo la cual se desarrolla el presente proyecto desde el enfoque



metodoldgico aporta las principales técnicas e instrumentos para consolidar un
proyecto de alto nivel de sustento. (YEPEZ, 2009)

Entre ellos destacan la incorporacion de analisis minuciosos, calculos enfocados
tanto en el area financiera, marketing, el desarrollo de planificacion estratégica,

entre otros elementos que seran de gran utilidad en el presente proyecto.

1.2 Fundamentacidn epistemoldgica. -
Concepto de modelo de negocio

La expresion “modelo de negocio” se ha venido utilizado en el lenguaje empresarial
con un significado ambiguo. Sus origenes se pueden encontrar en la literatura de
(DRUKER, 1956). Aunque solamente en la ultima década ha conseguido cierta
relevancia en el mundo académico y profesional. El concepto de modelo de negocio
ha tomado un mayor interés, debido en gran medida a las empresas basadas en
Internet. Muchas de estas empresas ofrecen servicios gratuitos a los clientes finales,
por lo que su modelo de negocio debe permitir obtener valor a través de las propias
sinergias del negocio y no por la venta de productos o servicios finalistas. Las
organizaciones se han dado cuenta del interés que supone analizar su modelo de
negocio para comprender dénde obtiene sus ventajas competitivas sostenibles, que
en muchos casos varia con respecto a los modelos mas tradicionales o conocidos.

Para asi, poder conseguir y mantener esas ventajas sobre sus competidores.

El concepto de modelo de negocio es intrinseco de cada organizacion, por lo que se
lleva aplicando desde el nacimiento de la primera organizacion, aunque de una
forma no explicita. Hasta ahora, los modelos de negocio utilizados por todos los
competidores dentro de un sector eran muy similares, por lo que el modelo de
negocio no generaba grandes ventajas competitivas. En los Gltimos afios, empresas
de diversos sectores han cambiado las reglas de juego del sector mediante cambios
drésticos en los modelos de negocio tradicionales. Algunos ejemplos de gran éxito
son, en el sector textil los casos de Inditex, Mango, HyM; en el sector de lineas
aéreas se encuentra a las principales lineas aéreas de bajo coste, como Ryanair y
Easyjet; en el sector del mobiliario de hogar se halla casos como Ikea entre otros

ejemplos en sectores muy diversos.
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Muchas de las empresas, que hoy son lideres, han modificado radicalmente el
modelo de negocio tradicional de su sector. El objetivo de este trabajo de
investigacion es analizar estas organizaciones para identificar los principales
elementos comunes a las organizaciones con modelos de negocio innovadores y la
forma en la que se relacionan estos. La innovacion en modelos de negocio se ha
convertido en uno de los principales puntos de esfuerzos de renovacion estratégica
en las empresas de todo el mundo (HAMEL, 2002)

En el informe de IBM 2006 “Global CEO Study” (CHAPMAN, 2006), se puede
apreciar como una de las principales preocupaciones de la alta direccion de una
gran variedad de industrias es la busqueda de como innovar sus modelos de negocio
para crear y capturar valor o (HAMEL & PRAHALAD, 2005): “los planificadores
se preguntan: ;como serd el afio que viene?, los ganadores se preguntan: ;qué se

debe hacer diferente?”

Esto lleva a un tipo de innovacion totalmente diferente de la puramente tecnolégica
0 de procesos. Se trata de una innovacion con un alto componente estratégico y que
afecta globalmente a toda la organizacion: Conseguir cambiar las reglas del juego
competitivo, simplemente cambiando el disefio del modelo de negocio. (HAMEL
& PRAHALAD, 2005) lo comparan con el judo. El judo es un arte marcial basado
en la utilizacion del contrincante. Las posturas tratan de canalizar la energia del
contrincante para desestabilizarlo y posteriormente inmovilizarlo. La innovacion en
los modelos de negocio es creativa y puede ayudar no sélo a tener empresas mas
rentables, sino a generar beneficios sociales inimaginables. Un ejemplo evidente de
este hecho, es lo logrado por el premio Nobel de la Paz Mohamed Yunus (2010) y
su Banco Grameen. Yunus ha demostrado que se puede ayudar a que los mas pobres
salgan de la pobreza, simplemente cambiando el enfoque, simplemente innovando
el modelo de negocio tradicional bancario. La innovacion en los modelos de
negocio es un campo que no ha tenido la suficiente relevancia en los foros
académicos y profesionales. (YUNUS, MOINGEON, & ORTEGA, 2010)

Hasta ahora simplemente, se estaba demasiado ocupado compitiendo (PORTER,
1985), como para buscar nuevos modelos para “no competir” en los mismos

términos que el sector, sino buscar nuevas formas de generar valor. Nuevas
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tendencias estratégicas marcan una pauta diferente, el éxito no estd solamente en
competir, el éxito esta en ser unico y una forma de conseguirlo es “innovando el
modelo de negocio”. El excesivo interés por los modelos de negocio en las empresas
relacionadas con internet, hizo que se pagaran grandes cantidades de dinero por
modelos de negocio sin contrastar, basandose en hipotéticos beneficios futuros.
Fueron los tiempos en los que cualquier pagina web con un modelo de negocio
aparentemente atractivo, era valorada muy por encima de su valor real. Esta
valoracion excesiva de empresas relacionadas con las tecnologias de la
comunicacion, estallé en la famosa crisis de las empresas punto-com en el afio 2000.
Esta crisis provoco una racionalidad en cuanto a que los modelos de negocio no son
una panacea capaz de convertir cualquier empresa en un éxito, sino una forma de
convertir un buen negocio en algo excepcional. Y ademas, aparecié una nueva
forma de analizar estratégicamente las ventajas competitivas de las organizaciones
y su sostenibilidad en el tiempo. Las cosas se pueden hacer de forma distinta a la
tradicional, simplemente cambiando el enfoque, simplemente innovando su modelo
de negocio. Una de las palabras més utilizadas durante el boom de las empresas
punto-com fue “modelos de negocio”. En aquel entonces habia inversores y
ejecutivos que pensaban que una compafiia ya no necesitaba una estrategia o tener
competencias esenciales, ni siquiera clientes. Todo lo que necesitaba era un modelo
de negocio basado en la web que prometiera importantes beneficios en un futuro
lejano. Con el pinchazo de la burbuja punto-com, este término perdié relevancia.
Sin embargo un buen modelo de negocio es esencial para toda organizacion exitosa,
ya sea de nueva creacion o plenamente establecida en el mercado (MAGRETTA,
2002) Las empresas punto-com nacieron como respuesta a una nueva tecnologia,
Internet, que permitia una exposicion global de cualquier idea a un namero
ilimitado de clientes. Como escribié (LEWIS, 2002): “...muchos ejecutivos e
inversores se estrellaron contra esta fantasia...”. El concepto de modelo de negocio,
dej6 de ser popular y cay6 en el olvido. Pero, el error no esta tanto en el propio
concepto de modelo de negocio, como en la mala interpretacion que se hizo de él.
De hecho, algunos modelos de aquella epoca son todavia organizaciones de gran
éxito. Simplemente han sobrevivido solamente los mejores. (THOMAS &
D"AVENI, 2004)
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El concepto de modelo de negocio vuelve a coger fuerza como concepto estratégico,
en la Gltima década, una vez desligado de su uso exclusivo para las empresas
relacionadas con Internet. Las organizaciones son conscientes de la relevancia que
tiene ese concepto en todos los sectores. Incluyendo los mas maduros y
tradicionales. Las organizaciones se preocupan cada vez mas del andlisis de su
modelo de negocio, como herramienta para conseguir una ventaja competitiva
sostenible. El concepto de modelo de negocio se hace comun en los discursos
estratégicos de los presidentes de las grandes organizaciones y desde una
perspectiva estratégica se esta tomando conciencia de la importancia que tiene la
coherencia del modelo de negocio para la sostenibilidad de la ventaja competitiva.
No sélo es una forma mas de competir, sino que busca ser la forma Unica que tiene
la organizacion de competir, que es diferente del resto de organizaciones del sector.
Los modelos de negocio son modelos tan cercanos a la organizacion que explican
coémo funciona esta. Un modelo de negocio debe explicar cdmo funciona una
organizacion y debe responder a tres preguntas: ¢Quién es el cliente? ;Qué valora
el cliente? Y ;COmo se va a generar dinero en este negocio? (DRUKKER, 1990).
Bajo estas preguntas hay una I6gica econdmica que debe explicar como se puede
entregar valor al cliente a un coste apropiado. La blusqueda de modelos de negocio
innovadores es una de las formas que han tenido las organizaciones para
desarrollarse y crecer. En este sentido, (MAGRETTA, 2002) presenta un ejemplo
sobre la creacién de un modelo de negocio innovador en el siglo XIX, la creacion
de los cheques de viaje de American Express. En 1892 el presidente de American
Express, J.C. Fargo, hizo un viaje por Europa. Durante este viaje tuvo importantes
dificultades para traducir las letras de crédito a efectivo. Esto hizo que se preguntara
coémo resolver este problema. Asi fue como nacid el robusto modelo de negocio de
los cheques de viaje. Los clientes estaban satisfechos y los comerciantes aceptaron
este medio de pago por la garantia que les ofrecia American Express.

Asimismo, la creacion de este modelo de negocio innovador tuvo externalidades
positivas con otros sectores como el turismo. De esta forma la innovacion no sélo
modifica las reglas en el sector en el que compite, sino que también puede afectar
a otros sectores relacionados. Crear un modelo de negocio tiene mucho que ver con

escribir una nueva historia. Todas las nuevas historias son variaciones de antiguas.
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La cadena de valor (PORTER, 1985)principal de los modelos de negocio
innovadores, varia en cuanto a las actividades que se realizan y la forma en la que
se realizan, para poder ofrecer una proposicion de valor diferenciada respecto a los
competidores, que generé mas valor al cliente. Sin embargo, esas variaciones en las
actividades a realizar en la cadena de valor son variaciones sobre la cadena de valor
tradicional del sector. Es decir, no nacen como un disefio completamente nuevo de
la cadena de valor, sino que se trata de una innovacion de esta. Dependiendo de esta
“forma de realizar las actividades” se puede generar mucho mas valor para el cliente

objetivo, que el resto de empresas del sector.
Definicion de modelo de negocio

No hay una definicion generalmente aceptada sobre qué es un modelo de negocio.
Sin embargo, el término es ampliamente utilizado, como se ha indicado
anteriormente, tanto por académicos como por el mundo empresarial. Tras el
analisis de la bibliografia de referencia se ha podido identificar una posible
clasificacion de las definiciones de modelo de negocio. Estas se han agrupado en
funcién de donde ponen el énfasis los diferentes autores, al definir modelo de
negocio. En concreto, se han identificado tres escuelas: el modelo de negocio como
generador de valor; el modelo de negocio como forma de arquitectura
organizacional; y finalmente, el modelo de negocio como definicion de la forma de
operar. Se han elaborado las tablas 2, 3 y 4 con la definicién de modelo de negocio
de los principales investigadores del campo, agrupados en las tres escuelas. La
primera escuela considera principalmente que un modelo de negocio es un sistema
que determina la forma en la organizacion genera valor. Este es un enfoque méas
centrado en “como deberia ser el negocio” sin concretar en exceso el “como se
deberia hacer”. Autores relevantes de esta escuela incluyen, entre otros: (Davenport
etal., 2006; Christensen et al., 2008; Skarzynski y Gibson, 2008; Yunus et al., 2010;
Teece, 2010). A este bloque de autores se les ha clasificado, dentro de la “Escuela
de pensamiento del modelo de negocio como generacion de valor”. Por otro lado,
hay otros autores que, al abordar el concepto de modelo de negocio, ponen el énfasis
en conceptos de tipo organizativo. Este grupo de autores conforman la segunda y

tercera escuela de pensamiento.
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Por un lado, la segunda escuela considera que un modelo de negocio es un sistema
de actividades interdependientes que conforma la arquitectura organizacional. Por
tanto, se centra mas en que la esencia de un modelo de negocio es el resultado de
como se organizan los recursos y las capacidades en actividades concretas. Se
centran mas en responder a “cdmo se puede hacer”, sobre la pregunta de “cémo
deberia ser”. Esta escuela estd formada por un mayor numero de autores relevantes
como: (Viscio y Paternack, 1996; Timmers, 1998; Afuah y Tucci, 2000; Eisenmann
et al., 2001; Schmid et al., 2001; Chesbrough y Rosenbloom, 2002; Afuah, 2004;
Demil y Lecocq, 2010; Itami y Nishino, 2010; Gambardella y Mcgahan, 2010).

Finalmente, la tercera escuela considera que un modelo de negocio es la forma en
la que la organizacion opera, es decir, el reflejo o consecuencia de su estrategia
realizada. Esta se centra es aspectos organizativos, pero incluye una variante sobre
la escuela anterior, considera implicitamente que el modelo de negocio no tiene
entidad propia, sino que es simplemente un reflejo o una consecuencia de las
estrategias que se han realizado. Si se toman diferentes decisiones, cambiara el
modelo de negocio, pero no tiene sentido tratar de modificar el modelo de negocio
de forma directa para modificar la estrategia. Tan sélo se ha encontrado cuatro
autores con esta vision del concepto de modelo de negocio, aunque por su interés
merece la pena analizar (Hamel, 2000; Magetta, 2002; Casadesus-Masanell y
Ricart, 2010).
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Tabla 2:

Concepto de Modelo de negocio como sistema generador de valor

ESCUELA DE
PENSAMIENTO

SINTESIS DE LA
DEFINICION DE
MODELO DE
NEGOCIO

AUTORES
PRINCIPALES

DEFINICION DE MODELO
DE NEGOCIO

Modelo de negocio
como  sistema  de
generacion de valor

El Modelo de negocio
es un sistema para
generar valor para el
cliente y capturar valor
para la organizacion

(TEECE, 2010)

La esencia de un modelo de
negocio es la forma en la que
una organizacion entrega valor
a los clientes, les seduce para
que le paguen por el valor
entregado y convierte esos
pagos en beneficios

(YUNUS,
MOINGEON, &
ORTEGA, 2010)

Un modelo de negocio tiene
tres partes: una proposicion de
valor, qué es la respuesta a:
¢Quién es nuestro cliente y qué
se le ofrece?; unos generadores
de valor, que es la respuesta a:
¢Como entregar valor a los
clientes?; y una formula de
generacion de beneficios que
captura valor para la
organizacion

(CHRISTENSEN,

Modelo de negocio se compone
de cuatro elementos
interrelacionados: La
proposicion de valor para el
cliente, La formula de
obtencién de beneficios, los

JOHNSON, & recursos y capacidades clave y
KAGERMANN, los procesos clave. Mediante
2008) estos cuatro elementos
interrelacionados las
organizaciones crean y
entregan valor para los clientes,
asi como capturan valor para
ellas mismas.
arzvNss Voo e o
& GIBSON, . e
2008) describe como una compafiia
crea, entrega y extrae valor.
Un modelo de negocio es
simplemente, la forma en la
que una organizacion ha
OAVENRORT, e sonesent
LEIBOLD, & !

VOELPEL, 2006)

para crear y entregar valor a los
clientes y obteniendo un
beneficio de esa actividad, asi
como una rentabilidad para sus
accionistas.

Elaborado por: El Autor
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Tabla 3:

Concepto de Modelo de negocio como arquitectura organizacional

SISTESIS DE LA
ESCUELA DE AUTORES
PENSAMIENTO DEFINICION DE PRINCIPALES DEFINICION DE MODELO DE NEGOCIO
MODELO DE NEGOCIO
3 Un modelo de negocio se refriere a la articulacién entre diferentes
Demil y Lecoq L - ST
dreas de las actividades de la organizacion disefiadas para
(2010) g 3 3
producir una proposicidn de valor para los consumidores.
un modelo de negocio esta compuesto por dos elementos: un
sistema de negocio y un modelo de beneficios. El sistema de
Itami y Noshino  negocio es el sistema de trabajo para entregar sus productos o
(2010) servicios a sus clientes. Un modelo de beneficios es un patrén de
la intencién de la organizacion sobre cémo generar beneficios en
su negocio actual.
Un modelo de negocio es una aproximacion organizacional para
generar ingresos a un coste razonable, e incorporar asunciones
sobre como creay captura valor a la vez. La esencia es su sistema
Gambardellay  de negocio (conjunto de actividades) para controlar esos
McGahan (2010) recursos y adaptarlos a lo largo del tiempo para garantizar que
contintan siendo relevantes para los clientes de la organizaciéon
(generadores de ingresos) y sus proveedores (generadores de
costes).
El contenido, estructura y gobierno de las transacciones
Zott y Amit (2010) disefiados para crear valor mediante la explotacion de
El Modelo de oportunidades de negocio.
negocio es un
Modelo de sistema de
i Vi n sistema determinad r mpon la unién entr:
negocio cdmo  actividades Afuah & Tucel Un siste ; d' u? inado por sus componentes, la unién entre
Arquitectura interdependientes (2000) y Afuah ellos y la dindmica que los mueve.
—— Un conjunto de actividades que una organizacién realiza, cémo
ue conforma la 2004 4
Organizacional 9 5 ( ! las realiza y cudndo las lleva a cabo.
arquitectura
organizacional
S un construc media entre los inputs tecnoldgicos y |
Cliashroughy z : u:: ezo:é::i?clulse Asel'?:isem; ed;elrr:il:\ta I;ecagengexl doe :alzi de
Rosenbloom (2002) A 2 *

Eisenmann et al.
(2001)

Schmid et al.
(2001)

Timmers (1998)

(Viscio y Paternack,
1996)

la organizacidn.

La naturaleza de los servicios que las firmas proveen a sus
consumidores, y las actividades que se realizan para entregar
es0s servicios.

Un Modelo de negocio se compone de seis elementos
interelacionadas: La misidn, la estructura, los procesos, los
ingresos, los temas legales y la tecnologia.

El modelo de negocio incorpora tres conceptos: La arquitectura
del producto, servicio, y la informacién que fluye; La descripcién
de los potenciales beneficios para los diferentes actores; y la
descripcion de las fuentes de ingresos.

El modelo de negocio es un sistema que agrega valor conjunto
sobre cinco partes: nicleo global (con cinco elementos clave:
identidad, liderazgo, capacidades, misién y control de la misién),
unidades de negocio, servicios, gobernanza y enlaces.

Elaborado por: El Autor
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Tabla 4:

Concepto de modelo de negocio como forma de operar de la organizacién

SINTESIS DE
LA
ESCUELA DE DEFINICION AUTORES DEFINICION DE MODELO DE
PENSAMIENTO DE MODELO PRINCIPALES NEGOCIO
DE
NEGOCIO
La forma en la que la empresa opera o el
(CASADESUS- reflejo de la estrategia realizada. Esta
MASANELL & compuesto por dos partes: las decisiones
RICART, 2010) adoptadas y las consecuencias derivadas de
estas.
Los modelos de negocio son historias que
El Modelo de explican cdmo las organizaciones trabajan.
Negocio es la Un buen modelo de negocio debe responder
forma en. la c.|l,1e (MAGRETTA, ? Ias”clésicas .preglf)nltas qe Peter Drgcker;
Operacional la organizacion 2002) ?Qt’uen esel cllenFe. ¢Qué valorael clu_ente.
opera, o el ¢ Cémo se hace dinero con este negocio? y
reflejo de su ¢Cual es la l6gica que subyace en el negocio
estrategia que explica como se entrega valor a un coste
realizada apropiado?

Un modelo de negocio es un concepto de
negocio que se ha llevado a la préctica de
forma efectiva. Se compone de cuatro
partes: la estrategia principal, los recursos
estratégicos, la relacion con el cliente y la
red generadora de valor.

(HAMEL, 2000)

Elaborado por: El Autor
Modelo de negocio como sistema de generacién de valor

Para este grupo de autores (ver Tabla 2) es prioritario el enfoque de que un modelo
de negocio es el sistema por el que las organizaciones generan valor para los
clientes. En alguno de ellos, adicionalmente, se resalta la importancia que tiene
también el sistema por el que la organizacién no sélo genera valor para el cliente,
sino que también genera valor para la propia empresa a través de la generacion de
beneficios. Por tanto, para esta escuela de pensamiento un modelo de negocio es,
ante todo, un sistema que genera valor en ambas direcciones: para el cliente y para
la propia organizacion. A continuacion, se analizaran las principales aportaciones
en la materia de cada uno de ellos, por orden cronolégico, en funcion de la
actualidad de la fecha de publicacion de sus principales aportaciones a esta linea de
investigacion. Para (TEECE, 2010), un modelo de negocio consiste en un proceso
de entregar valor a los clientes y otro de recibir valor para la empresa mediante el

pago por el valor entregado. Por tanto, un modelo de negocio describe el disefio 0
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la arquitectura de la forma de crear valor, entregarlo al cliente y los mecanismos
para capturar valor para la organizacién. Dentro de estas reflexiones la direccion
hace hipotesis sobre qué es lo que quieren los clientes, como lo quieren, cdmo puede
la compariia organizarse para poder satisfacer esas necesidades, conseguir que le
paguen por ello y asi conseguir un beneficio. Siempre que una empresa se establece,
ya sea de forma explicita o implicita, se emplea un particular modelo de negocio
que describe el disefio o la arquitectura de la forma en la que se crea valor, se entrega
ese valor y los mecanismos para capturar valor que utiliza. Un modelo de negocio
articula la l6gica y provee datos y otras evidencias que demuestran como un modelo
de negocio crea y entrega valor a los consumidores. Yunus et al. (2010) también
considera que un modelo de negocio radica en la forma de generar valor, pero
concreta la propuesta diferenciando tres partes: una proposicion de valor, qué es la
respuesta a: ¢Quién es nuestro cliente y qué se le ofrece?; unos generadores de
valor, que es la respuesta a: ;Como entregar ese valor a los clientes? Esto incluye
no solo la cadena de valor de la empresa (interna), sino también el valor de red con
sus proveedores y aliados; y finalmente, una formula de generacion de beneficios
que captura valor para la organizacion, procedente de los ingresos generados al
ofrecer la proposicién de valor, y como los costes se estructuran y el capital es
utilizado para generar valor. Asimismo, Yunus et al. (2010) incorporan el concepto
de modelo de negocio social, a diferencia del modelo de negocio de cualquier

organizacion. (Ver figuras 1y 2)
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Figura 1: Partes de un modelo de negocio
Fuente: Yunus et al. (2010)
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Si el modelo de negocio es de tipo social se incluira una cuarta parte: la ecuacion

de beneficio social y medioambiental (ver Figura 2)
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Figura 2: Partes de un modelo de negocio social
Fuente: Yunus et al. (2010)

Las similitudes entre un modelo de negocio innovador de tipo social y otro que no
lo es son tres: Pone a prueba el conocimiento convencional y las asunciones
tomadas como bésicas; encuentra socios que resultan complementarios; y se lleva
a cabo continuamente un proceso de experimentacién. Sin embargo, los modelos
innovadores sociales se caracterizan por que ademas presentan otras dos
caracteristicas: favorecen a los accionistas que buscan también objetivos sociales;
y definen claramente el objetivo social que se desea conseguir. La aportacion de
Christensen, Johnson y Kagermann (2008) es muy aclaradora en cuanto a qué
elementos componen un modelo de negocio. De esta forma considera que son
cuatro elementos interrelacionados: la proposicion de valor para el cliente, la
férmula de obtencidn de beneficios, los recursos y capacidades clave y los procesos
clave. Mediante estos cuatro elementos interrelacionados las organizaciones crean
y entregan valor para los clientes, asi como capturan valor para ellas mismas.
Asimismo, considera que el primer elemento de un modelo de negocio debe ser la
creacion de una posicion de valor. Para tener una posicion de valor que realmente
genere valor para los clientes es necesario poder responder satisfactoriamente al

menos tres preguntas: ¢Quién es mi consumidor objetivo?; ;Cual es la necesidad
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que pretendo satisfacer o el problema que deseo resolver?; y ¢Con qué producto o
servicio voy a satisfacer esa necesidad del cliente? Es importante analizar no sélo
el producto o servicio ofrecido sino también ¢;como voy a hacer llegar esa
proposicion de valor al cliente? Podria ocurrir que una organizacion tenga una
proposicién de valor estupenda, pero el cliente no la pueda aprovechar. Ya sea
porque no tiene acceso a los canales de distribucién o por qué no esta el cliente en
condiciones de asimilar ese valor generado para él. Es decir, no lo sabe apreciar.
Una vez que la organizacién puede responder satisfactoriamente estas preguntas se
puede garantizar que la organizacion tiene algo que genera valor para el cliente. Es
decir, tiene una proposicion de valor para el cliente. El segundo elemento a tener en
cuenta es la forma en la que la organizacion va a captar valor para si misma
mediante la implantacion de ese modelo de negocio. Es decir ;Cémo va a ganar
dinero? Si una empresa generara valor para el cliente, pero no retuviera valor para
ella, sumodelo de negocio no seria viable. Para analizar la férmula de obtencion de
beneficios es necesario analizar cuatro elementos: EI modelo de ingresos, Los
costes de estructura, Analisis de los margenes por operacion y la velocidad de

consumo de recursos.

El modelo de ingresos y el andlisis de los margenes se refieren a la aplicacion de la
férmula tradicional de que el beneficio es igual al precio por el volumen. Esto debe
Ilevar a plantearse si es un negocio con poca rotacion y mucho margen o se trata de
un negocio con mucha rotacion y poco margen. Existen algunos negocios que
consiguen grandes rotaciones y grandes margenes. Estos son los menos, pero
existen casos como productos de gran consumo muy diferenciados cuyos costes
totales unitarios son reducidos, pero disfrutan de una demanda rigida, por lo que el
precio puede ser elevado. De esta forma se obtiene margenes importantes, como

por ejemplo el caso Coca-Cola.

En segundo lugar se deben analizar el modelo de costes de estructura para llevar a
cabo el modelo de negocio. Se deben analizar los costes de los activos clave, los
costes directos, indirectos y la generacion de economias de escala. Finalmente y
como consecuencia de los anteriores se obtiene la velocidad a la que se consumen
los recursos para conseguir los resultados esperados. En tercer lugar se debe

analizar los recursos y capacidades clave para poder llevar a cabo la proposicion de
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valor para el cliente. Algunas de estos recursos podrian ser: la cualificacion del
personal, la tecnologia (Navas, 1994), canales de distribucion, alianzas estratégicas,
creacion de marcas, gestion del conocimiento (Aramburu, Saenz y Rivera, 2006),
innovacion continua, etc. ES necesario tener acceso a todos los recursos y
capacidades criticos para responder a las necesidades del cliente, en caso contrario
no se podré satisfacer la propuesta de valor de una forma efectiva.

Finalmente se deben definir los procesos criticos, las normas y las reglas de
conducta que haran posible la utilizacién de los recursos y capacidades para
satisfacer de forma adecuada la proposicion de valor del cliente. Es decir, los
engranajes que haran que los recursos y capacidades se incorporen de forma
efectiva para dar respuesta a la proposicion de valor del cliente de una forma
rentable para la organizacion. En este sentido Christensen et al. (2008), han tenido
en cuenta de forma implicita la realizacion de una serie de actividades conducentes
a generar valor, por lo que se podria incluir en su definicidn el concepto de cadena
de valor (Porter, 1985).

Para (SKARZYNSKI & GIBSON, 2008) un modelo de negocio describe como una
compafiia crea, entrega y extrae valor. Este incluye una serie de componentes que
estan integrados y que se pueden considerar como oportunidades para la innovacion
y la adquisicion de ventajas competitivas. Es relevante de esta definicion la
introduccién del concepto de que un modelo de negocio es una oportunidad para
innovar y de esta forma conseguir ventajas competitivas sostenibles sobre sus
competidores. Mediante una serie de componentes integrados, las organizaciones,
estan en condiciones de crear, entregar y capturar valor de forma distinta que sus

competidores.

Esto les ofrece la posibilidad de obtener ventajas sobre el resto de empresas del
sector. Finalmente, (DAVENPORT, LEIBOLD, & VOELPEL, 2006)consideran
que un modelo de negocio es simplemente, la forma en la que una organizacion ha
decidido hacer las cosas. Es decir, su sistema consistente para crear y entregar valor
a los clientes y obteniendo un beneficio de esa actividad, asi como una rentabilidad
para sus accionistas. Estos autores se podian haber clasificado tanto en esta escuela

de pensamiento, ya que destaca el modelo de negocio como un sistema para generar
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valor; como en la tercera escuela, ya que considera el modelo de negocio como un
reflejo de la forma de operar de las organizaciones. Ambas visiones son

complementarias y pueden ser integradas en una definicion integradora.
Recomendaciones para el disefio de un modelo de negocio

A continuacion se revisaran las recientes aportaciones de (Teece, 2010; Zott y
Amitt, 2010 y Casadesus-Masanell y Ricart, 2010) sobre el disefio de un modelo
de negocio. En este sentido, para Teece (2010), son cinco los elementos que debe
tener en cuenta para disefiar un modelo de negocio de forma que se consiga crear

valor para los clientes y generar beneficios (ver Figura 3):
a) Seleccionar las tecnologias y caracteristicas que debe tener el producto o servicio;

b) Determinar los beneficios que obtendra el consumidor del consumo de ese

producto/servicio;
c) Identificar los segmentos de mercado objetivo;
d) Confirmar las vias de ingresos disponibles; y

e) Disefiar los mecanismos para capturar valor.
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Figura 3: Elementos de disefio del Modelo de Negocio
Fuente: Teece, D. (2010)
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Los puntos relativos al disefio de un buen modelo de negocio estan
interrelacionados con la principal pregunta que se plantean los analistas
estratégicos: ¢ Como se construye una ventaja competitiva sostenible y asi conseguir
beneficios superiores? Un modelo de negocio debe por tanto definir como una
organizacion crea y entrega valor a sus clientes y convierte los pagos recibidos en
beneficios. Por otro lado, (ZOTT & AMIT, 2010) proponen un esquema para el
disefio de un modelo de negocio (ver figura 4) Consideran que un modelo de
negocio es un sistema Seleccionar las tecnologias y caracteristicas que debe tener
el producto o servicio Determinar los beneficios que obtendra el consumidor del
consumo de ese producto/servicio Identificar los segmentos de mercado objetivo
Confirmar las vias de ingresos disponibles Disefiar los mecanismos para capturar
valor Crear valor para los consumidores y convertir los ingresos en beneficios de
actividades por lo que se debe determinar como es el contenido, estructura y
gobierno de estas. Asimismo se deben disefiar de acuerdo a cuatro caracteristicas
tematicas: Contenido innovador, capacidad de retencién de stakeholders,

complementariedades y eficiencia.

Los modelos de negocio como marco para el disefio de un sistema de actividades,
determinan la valides de los procesos que se incluyen como estrategia de

estructuracion de actividades.

Tabla 5:

Disefio de un modelo de negocio

Marco conceptual:
*El disefio del modelo de negocio es una tarea empresarial/de gestion clave
*Se enfatiza el disefio a nivel global sobre la optimizacion parcial
Elementos de Disefio:
*Contenido: ;{Qué actividades se deben realizar?
Estructura: ;COmo deben estar unidas y secuenciadas?
*Gobernanza: ;Quién las debe realizar y donde?
Caracteristicas teméticas:
*Novedad: ¢ Es un modelo de negocio innovador tanto en su contenido, estructura
y gobernanza? Complementariedades y Eficiencia
«Capacidad de retencion de los stakeholders: ¢Es un modelo de negocio capaz
de retener a los stakeholders, como por ejemplo los clientes y proveedores?
«Complementariedad: ¢ElI modelo de negocio genera valor mediante otras
actividades complementarias?
*Eficiencia: ;Se reorganizan las actividades para reducir los costes de
transaccion?

Fuente: Zott, C. & Amit, R. (2010)
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Definicion del Plan de Negocios y objetivos

Existen muchas definiciones de un plan de negocios pero finalmente todos los
autores coinciden en que un plan de negocios es un documento que permite conocer
la informacion necesaria para analizar, evaluar un proyecto y ponerlo en marcha,
asi como para buscar financiamiento de los inversionistas. (PEREZ , 2002) Dice
“Un plan de negocios es poder realizar sus actividades y cuantificarlas, a traves de
aspectos de administracion, mercadotecnia, operacion y finanzas, con metas
identificadas que se convierten en objetivos” (2002, pag.89) El plan de negocios
puede utilizarse tanto para la creacion de una empresa como para una ya existente
ya que este permite analizar y evaluar las operaciones de la misma y asi poder
reorientarlas. Segun comenta (STUTELY, 2000)el plan “Expone un método para
Ilevar a cabo cierta actividad en cierto periodo en el futuro” y esto puede realizarse
para cualquier actividad y en cualquier periodo de tiempo (2000, pag.8) Al respecto
Watson y Wise (1997) proponen utilizar el plan de negocios como parte de un
proceso continuo para tener un mayor control de lo que se realiza en la empresa.
Hay muchas razones por las cuales es necesario realizar un plan de negocios, un
ejemplo son las ocho razones de Gumpert para escribir un plan de negocios

(cf.Watson y Wise, 1997), las cuales son:

1. Convencerse a uno mismo de la idea antes de realizar un compromiso financiero
y personal significativo.

2. Obtener un préstamo al banco.
3. Atraer inversionistas potenciales.
4. Convencer a otras compafiias con las cudles desee formar alianzas.

5. Explicar cémo funciona su empresa a las compafiias con las cuales le gustaria
establecer contratos a largo plazo.

6. Atraer empleados.
7. Ayudar a las fusiones o a las adquisiciones.
8. Asistir a los directivos para establecer metas y planeacion a largo plazo.

Para Stutely (2000) los principales objetivos del plan de negocios son: La expresion
formal de un proceso de planeacion. Una peticion de financiamiento. Un esquema

para ser aprobado. Una herramienta para la administracion operativa

25



Estructura de un Plan de Negocios

Hay muchos autores que mencionan como se debe redactar y estructurar el plan de
negocios, y dan una guia para elaborarlo, sin embargo la mayoria de estos coinciden
en que para elaborar un plan de negocios es necesario ser creativo y personalizarlo
de acuerdo a las necesidades de cada empresa y a quién ira dirigido. También, debe
ser un documento que atraiga la atencion del lector y sea facil de leer, debe de ser
conciso y consta de dos partes fundamentales: una descripcion del negocio y
mercado, y la otra donde se tratan aspectos financieros. Para M. OlIé y otros (1998),
al crear una nueva empresa es necesario tomar en cuenta cuatro elementos
importantes como son: el mercado, producto, las personas y los recursos, tal como

se muestra en la Figura 4.
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Figura 4: Elementos imprescindibles para una nueva empresa
Fuente: Ollé y otros, 1998, pag.7.

Segun Stutely et al. (2000), es muy importante saber que se planea y porqué se
planea; menciona diez pasos para formular un exitoso plan de negocios los cuales

se muestran en la Figura 5.
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EL IMICIO; ;Qué planea? jPor qué?

1.- Definir las actividades de su negocic

. ™
2.- Definir la situacién actual del negocio

Y

|

-
3.- Definir las condiciones externas del mercado, la

competencia que enfrenta, v el pesicionamiente del mercado

L J
|
- R
4.- Definir los objetivos a cumplir
% r,
|
- Y
5.- Estructurar una estrategia para alcanzar los objetivos
prapuestos
& o
|
d )
6.~ Identificar los riesgos y las oportunidades
y v
|
4 N
7.- Trazar una estrategia para restringir los riesgos y explotar
las oportunidades
Ny o
|
s ™
8.- Depurar las estrategias hasta transformarla en planes de
trabajo
o v
|
4 ™

9.-Proyectar |os costos, los ingresos, el flujo de efectivo

\ A
e N

10.- Finalizar los planes

L% .

Figura 5: Diez pasos para un plan de negocios exitoso
Fuente: Stutely et al. (2000)
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Plan de Negocios de Pérez-Sandi (2002)

El redactar un plan de negocios es como elaborar el curriculum de la empresa ya
que es como una referencia que entre otras cosas ayuda a conseguir inversiones, asi
como para convencerse de la idea, definir y examinar detalladamente todos los

aspectos para crear la empresa.

Tabla 6:
Plan de Negocios de Pérez- Sandi

Plan de Negocios
Titulo y caratula
indice
Resumen ejecutivo
Mercado y competencia
Producto y/o servicio
Fabricacion
Proyecciones financieras
Fuente: Pérez-Sandi, 2002, pag.90

Titulo y caratula.- Es la portada, incluye el nombre de la compafiia, nombre de los
socios, direccion, teléfono de la empresa y logotipo.

Indice.- En esta parte se marcaran los puntos que seguiran al resumen ejecutivo a

fin de consultar y encontrar rdpidamente la informacion.

Resumen Ejecutivo.- Este documento ayuda a vender la idea del negocio,
resumiendo tres rubros fundamentales, como son: La definicion de la empresa:
Naturaleza del negocio y descripcion del mismo. El ambiente: Estrategias, anélisis,
desarrollo, operacion, mercadotecnia y administracion, responsables y directivos,
personal y organizacion. Factores financieros: Estados financieros de resultados, de
flujos de efectivo y balance general. En suma, informa quién esta a cargo del
proyecto, sus directivos, la experiencia y capacidades de los miembros que
conforman el negocio. Habla acerca de la naturaleza del negocio, forma legal de
operacion, cantidad y propdésito del préstamo solicitado, participacion del
prestatario y los beneficios que se ofrecen. Abarca cinco areas: la técnica, la
mercadotecnia, la financiera, humana y administrativa. Ofrece un concepto de la

empresa, presenta los objetivos y el producto con detalle.
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Mercado y Competencia.- Describe a sus clientes potenciales: quiénes y cuantos
son y como llegaré a ellos. Analiza la presencia o ausencia de la competencia,

considerando sus ventajas y la de los competidores.

Producto y/o servicio.- Describe el producto con detalle, hasta la fijacion de
precios y su distribucion. Si es una empresa de servicios, describe lo que ofrece,

como lo comercializara y los niveles esperados de demanda.
Fabricacion.- Detalla desde la manufactura y la materia prima y su elaboracion.

Proyecciones financieras.- Informacion financiera, respaldos u otras fuentes,
presupuesto a doce meses, ingresos a cinco afios, proyeccién de flujo de efectivo

balance y anélisis del punto de equilibrio.
Plan de Negocios de Kushell (2001)

Para Kushell el plan de negocios es la validacion de su idea, es una herramienta que
ayuda a reducir la incertidumbre y saber si las cifras y andlisis realizados tienen
sentido. También da una guia para elaborar un plan de negocios para lo cual se

deberan seguir los puntos que se muestran en la tabla:

Tabla 7:

Plan de negocios de Kushell

Plan de Negocios
Resumen ejecutivo
Descripcion del negocio
Descripcion del mercado
Plan gerencial
Plan de operaciones
Plan de marketing y publicidad
Ventas y distribucion
Aspectos financieros
Anexos

Fuente: Kushell, 2001, pp.76-88

Resumen Ejecutivo.- El resumen ejecutivo debe ser una breve sintesis del plan de
negocios. En una o dos paginas (pero no mas), deberd permitir que un tercero
entienda la esencia de su negocio. En esta parte no se deben dar detalles,
simplemente una sintesis de lo que se desarrollara méas adelante, es la oportunidad
para convencer a alguien de que lea el resto. Aunque es una de las partes mas

importantes del plan y es lo que debe ir primero, el resumen ejecutivo se debe
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escribir al final, por una buena razén. No se puede hacer una sintesis precisa sino
después de haber pensado en todos los detalles, cosa que la mayor parte de la gente
no hace sino hasta después de haber elaborado sus planes de negocios. Sin embargo,
después de este resumen se debera dar a los lectores una idea sobre qué van a
encontrar en cada una de las principales secciones: Producto y /o servicio,
descripcion del mercado, plan gerencial, operaciones, marketing y publicidad,
ventas y distribucidn y aspectos financieros. Hay que utilizar esta seccion a manera
de abrebocas ya que la mayor parte no continuara con la lectura y con ella pueden

darse cuenta que tan bien esta elaborado el resto del documento.
Descripcion del negocio.-

A. Introduccién: Hay que utilizar esta introduccion para explicar réapida y
concisamente la esencia del negocio, comenzando por describir qué hace, qué

produce y /o que servicio ofrece, ilustrando los atributos del servicio o producto.

B. Antecedentes: Es uno o dos parrafos, donde se explica de donde proviene la idea
de la empresa. Es la oportunidad para hacer gala de la intuicion y los conocimientos

que se tienen del negocio.

C. Descripcion del producto o servicio: Si se tienen varios paquetes, modelos o
productos diferentes, hay que separar con claridad cada uno y enseguida describir
las diferencias en detalle, es necesario ser especifico y muy claro acerca de qué
proveera la empresa a los clientes, asi como indicar cuanto pagaran los clientes por

cada producto o servicio
D. Constitucidon legal: Hay que describir la condicion legal de la empresa.

Descripcion del mercado.- Esta descripcion del mercado debe incluir clara y
especificamente cual es el mercado objetivo y también debe poner énfasis en la
necesidad que piensa satisfacer; se debe incluir la investigacién de mercado
realizada asi como las encuestas, también se podra incluir la segmentacion de
mercado en el cual se identifican los clientes potenciales para la empresa.
Segmentando a los clientes en grupos diferentes puede ayudar a identificar
caracteristicas de cada grupo. También hay que indicar claramente quienes son los

clientes objetivo y porqué, identificar a los competidores y mostrar cual es su
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participacion en el mercado, cuales son las estimaciones y cuéles sus proyecciones

sobre la posible participacion.

Plan Gerencial.- En esta seccion se deberd describir los antecedentes, de qué
manera la experiencia es pertinente para lo que hace la compafiia, quién estara a
cargo de cuales funciones y como se remunerara a los empleados. También hay que
indicar a quiénes se les pagara por comision y quiénes devengaran un salario. Hay
que hacer una lista de cargos que tendran los miembros de la empresa y explicar

sus responsabilidades.

Plan de Operaciones.- El plan de operaciones se puede realizar de dos maneras
diferentes, para explicar los procesos que se utilizaran para fabricar y distribuir sus
productos a los clientes o para prestar servicio a los mismos. Se debe de crear un
diagrama de flujo de operaciones que indique la planeacion cuidadosa de la
fabricacion, entrega del producto o servicio. Hay que especificar los pasos que se
seguiran desde el instante en que el cliente hace un pedido hasta que se presta el

servicio final y se recibe el pago.

Plan de Marketing y Publicidad.- El plan de marketing es muy importante ya que
es la forma en que el cliente se entera de la existencia de la empresa, por lo tanto
hay que identificar que métodos de marketing o publicidad se utilizard& como
divulgacion. También hay que identificar en orden de importancia descendente, los
canales de marketing méas confiables y describirlos brevemente, se debe ser
especifico y mencionar los contratos ya asegurados o las relaciones establecidas
que se tengan para comercializar los productos. Asi mismo, se debe identificar a
cuantos clientes se espera llegar a través de cada canal. Si se puede canjear espacio

publicitario o promover el producto o servicio en intercambio con otra empresa.

Ventas y Distribucion.- En esta seccion se describe como se piensa vender el
producto, es decir, si serd a través de una organizacion, tiendas locales, en la
escuela, por correo, etc. y los arreglos a los que se llegaron con los vendedores
deberan ser detallados tambien, asi como la forma en que se recolectaran los pagos,

las fechas, si seréd pago anticipado, en el punto de venta, mediante facturacion, etc.
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Aspectos financieros.- Para comenzar esta seccion se debe realizar una breve
descripcion de cudl sera el costo de establecer y capitalizar la empresa, de cdmo se
planea ganar dinero, cuéles son los ingresos y los costos. Ademas debera contener
la siguiente informacion financiera crucial: Costos por unidad, costo de productos
vendidos, estados de ingresos, estadisticas historicas, balances y un anélisis del
punto de equilibrio. Si se busca conseguir un préstamo bancario o capital de riesgo,
existen pautas muy estrictas que se deberdn seguir. El estado de ganancias es de
gran importancia para todo documento financiero ya que después de las
proyecciones financieras es lo primero que la mayor parte de la gente querra revisar
en esta seccion y muchas veces de todo el plan. Un estado de ganancias indica
cuanto ha ganado la empresa durante un periodo especifico (por lo general un afio
0 un mes). Basicamente se trata de un estado financiero que identifica cuanto dinero
ha generado, cudnto ha gastado y cuanto le queda como resultado. Es un documento
que no se debe maquillar para que parezca mas atractivo, porque es el mejor
indicador de estabilidad financiera de la empresa. Si aln no se han tenido ganancias,
se debera elaborar un estado de ganancias proforma, en el cuél se calculan cuanto

dinero se gastard y ganara en un periodo determinado como se muestra en la tabla.
Tabla 8:

Formato para elaborar el estado de ganancias
Estado de Ganancias

$ 10000
$ 3000
Ventas
CBYV (Costos de Bienes Vendidos)
Utilidad Bruta $ 7000
Gastos Variables $ 1000
Gastos Fijos $ 2000
Ganancia antes de impuestos
Impuestos
Utilidad Neta $ 4000
$ 1000
$3000

Fuente: Kushell, 2001, pag. 86

Anexos.- Los anexos pueden incluir elementos que suministran informacion
adicional para los lectores. Estos podrian incluir articulos publicados en la prensa,
cuadros y graficas, folletos, fotografias, contratos, documentos legales y otros. Al

utilizar este tipo de informacién adicional lo Unico que se tiene que recordar es:
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Asegurarse de referenciarlos con nimeros en el texto plan. Rotular claramente cada
anexo. Colocarlos en la parte final en el mismo orden en que figuran en el plan.
Separar la seccion de anexos de la misma manera en que separaria cualquier otra

seccion del plan.
Plan de Negocios de Monserrat Ollé y Otros (1998)

El plan de Negocios puede ayudar a percibir la personalidad y la manera de hacer
las cosas del emprendedor ya que se redacta en funcion de las caracteristicas del
mismo y del proyecto. En la Tabla 9 se muestra el plan de negocios de estos autores.

Tabla 9:
Guion de plan de empresa
Guion del Plan de Empresa
Presentacion del Empresario: (Formacion y Experiencia Profesional)

1. Descripcion del producto o servicio

a) Descripcion del producto

b) Atributos respecto a otros productos que hay en el mercado

c) Nivel tecnoldgico d) Desarrollo de futuros productos

2. Plan de Marketing

a) Delimitacion del negocio donde la empresa desea instalarse

b) Analisis del mercado: - Cliente - Competencia

¢) Politica comercial Objetivo comercial y prevision de ventas Politicas de precios,
producto, distribucion y comunicacién

3. Plan de Operaciones

a) Localizacion de planta

b) Descripcion del plan de operaciones: - Proceso de produccion y nivel tecnoldgico
- Recursos materiales y humanos necesarios - Estrategia de operaciones y capacidad
de produccion

c) Gestion de las existencias - Aprovechamiento - Almacenamiento

4. Plan de Organizacion

a) Estructura organizativa de la empresa (tareas y caracteristicas del personal)

b) Formas de reclutamiento y tipos de contratacidon del personal

c) Asesores Externos

5. Plan Econémico y Financiero

a) Cuenta de explotacion provisional

b) Plan de tesoreria provisional

¢) Balance provisional

d) Inversiones

e) Fuente de financiamiento

6. Forma Juridica

a) Forma juridica de la empresa

b) Proteccidn juridica (propiedad industrial e intelectual)

7. Conclusiones

Valoracion integral de todo el plan de empresa, sefialando la coherencia entre los
diferentes apartados

Fuente: Ollé y otros, 1999, pp. 8-9
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Definicion del Producto o Servicio.- Se debe saber qué innovacion aporta el nuevo
producto o servicio que lo haga claramente diferente de los ya existentes en el
mercado. La innovacion no esta ligada a sofisticados proyectos de alta tecnologia
sino también puede ser entendida como un nuevo concepto de producto, una nueva

forma de distribucién o una presentacion diferente del servicio.

Plan de Marketing.- El nuevo negocio debe basarse en una clara orientacion al
cliente ya que las necesidades de estos son la Unica razon de la existencia de un
negocio. Una buena definicion del negocio es clave para el éxito inicial y futuro de
la nueva empresa ya que es la base para todas las actividades de marketing y
comerciales de la empresa y es lo que asegura la coherencia interna. El plan de
marketing define la estrategia y la direccién en la que la que se deben enfocar los
esfuerzos para generar ventas. Es igualmente importante que genere la confianza de
los posibles inversionistas en la posibilidad de convertir una idea y los recursos en
una fuerte posicion de mercado y, en consecuencia, en un flujo continuo de
beneficios. Debe de especificar como llegar al cliente, las herramientas de las que
dispone el emprendedor para llegar al mercado, la estrategia de precios, promocion
y distribucion. Las ventas dependeran de la eficacia de la estrategia de marketing.

El Plan de Operaciones.- El plan de operaciones es una parte fundamental del plan

de empresa 0 de negocios y sus objetivos basicos son:

1) Establecer los procesos de produccion/ logisticos /de servicio mas adecuados

para fabricar/ comercializar/ prestar los productos/ servicios definidos por el plan

2) Definir y valorar los recursos materiales y humanos necesarios para poder llevar

a cabo adecuadamente los procesos anteriores.

3) Valorar los pardmetros basicos asociados a los procesos y recursos, y comprobar
gue son coherentes con los condicionantes y limitaciones esenciales impuestos por
el entorno, la definicion del negocio, las estrategias generarles del mismo y otros

componentes del plan de empresa.

Plan de Organizacion.- Otros temas importantes a considerarse para la realizacién

del Plan de Empresa son:

a) Motivacion en general y las motivaciones personales del emprendedor.
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b) Como seleccionar al personal.
¢) Formacion de un equipo de trabajo.

El Plan econdmico y financiero.- Muchos emprendedores, tienen una vision de la
funcién financiera como un freno a la creatividad y a la innovacion, como un mal
necesario Yy, de ahi, el descuido por estos temas que trae como consecuencia el

fracaso.

Activo Fijo: representa la inversion inicial que permite poner en marcha un negocio.
El activo fijo inicial representa el inmobiliario material, pero también el inmaterial,
es decir, todos aquellos gastos de puesta en marcha del negocio que tendran un
efecto largo en el tiempo y que puedan amortizarse en varios periodos. La definicion
del activo circulante inicial, debe considerar todos los aspectos relacionados en los
planes anteriores, poniendo especial énfasis en las condiciones de mercado v el
saldo de tesoreria de gestion de la empresa. Una vez que se ha decidido la estructura
del activo inicial, se debe revisar una vez mas si los elementos que lo componen
son suficientes para cumplir con los objetivos de mercado que se han propuesto; si
esto es asi, entonces se podra comprobar si realmente este activo es capaz de

producir la riqueza necesaria para cubrir la estructura de gastos fijos necesaria.

Los gastos de la estructura fija son fundamentales porque daran la idea del margen
de contribucion que debera generar la actividad para poder cubrirlos y producir los
resultados econdmicos positivos; si al precio de venta de cada producto se le
descuentan todos los costos variables directamente relacionados con las ventas, se
origina el margen de contribucion unitario. EI volumen de ventas por el margen de
contribucion unitario determina el margen de contribucion igual a los costos fijos,
entonces se alcanza el punto de equilibrio (punto muerto, umbral de rentabilidad,

etc.)

Si se consigue superar el punto de equilibrio con el nivel de ventas propuesto, quiere
decir que el plan de inversiones y la estructura de gastos propuesta es, en principio,
viable econdmicamente. En caso de que no fuera asi, se debe ajustar la relacion
margen de contribuciodn / costos fijos, incrementando la primera o disminuyendo la

segunda.
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Forma Juridica.-

Estructura legal de la empresa

La idea principal es el tener una empresa de tipo familiar, lo mas aconsejable es
crear una compafiia limitada. La misma puede ser conformada por minimo 2 socios
y un maximo 15 socios y tiene “capital cerrado” (capital con un numero limitado
de acciones que no se podran cotizar en la Bolsa de Valores). (LEX Pro Ecuador,
2020)

Ahora si se desea que la empresa no tenga un limite de socios y que ademas tenga
“capital abierto” (nimero ilimitado de acciones que si se pueden cotizar en la Bolsa

de Valores), se debe tomar la figura de crear una compafiia anénima.
1. Reservacion de un nombre

Una vez se tenga elegido el Nombre de tu Empresa acudir a la Superintendencia de
Compafiias. Ahi mismo se debe revisar que no exista ninguna empresa con el mismo

nombre que se ha pensado.
2. Elaboracion de los estatutos

Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan mediante una minuta

firmada por un abogado.
3. Apertura de una “cuenta de integracion de capital”

Esto se realiza en cualquier banco del pais. Los requisitos basicos, que pueden
variar dependiendo del banco, son:

Poseer un capital minimo de $400 para compafiia limitada y un capital de $800 para

compafiia anénima.

Una Carta de socios en la que se debe detallar la participacion de cada uno de los

SOCios.
2 Copias de cédula y papeleta de votacion de cada uno de los socios.

Después se debe pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”.

36



4. Elevacion a escritura publica

Acudir a cualquier notario Publico y llevar consigo la reserva del nombre, el

certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.
5. Aprobacion el estatuto

Llevar también la escritura publica a la Superintendencia de Compafiias, para su

revision y aprobacion mediante resolucion.
6. Publicacion en un diario

La Superintendencia de Compafiias entregara 4 copias de la resolucion y un extracto
para realizar una publicacion en un diario de circulaciéon nacional, el que sea de

agrado.

7. Obtencidn de los permisos municipales

Ir al Municipio de la ciudad donde se crea la empresa, donde se debe:
Pagar la patente municipal
Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscripcion de la compafiia
Con toda la documentacidn anterior, debes ir al Registro Mercantil del cantén donde

fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

9. Creacion de la Junta General de Accionistas
Se debe realizar una Junta con los socios donde deben nombrar a los representantes

de la empresa (presidente, gerente, etc.), segun se haya definido en los estatutos.
10. Obtencion de los documentos habilitantes

Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en la Superintendencia de Compaiiias
te entregaran los documentos para abrir el RUC de la empresa.

11. Inscripcion del nombramiento del representante

Nuevamente en el Registro Mercantil, se inscribe el nombramiento del
administrador de la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razén de

aceptacion. Esto debe ocurrir dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.
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12. Obtencién del RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de Rentas

Internas (SRI), con:

El formulario correspondiente debidamente lleno.
Original y copia de la escritura de constitucion.
Original y copia de los nombramientos.

Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios.

Una carta de autorizacion del representante legal a favor de la persona que realizara

el tramite correspondiente.
13. Obtencion de la carta para el banco

Con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias se entregaran una carta dirigida
al banco donde se abri6 la cuenta, para que se pueda disponer del valor depositado.

Realizados estos pasos, se podréa hacer la constitucion de la compafiia limitada o

anénima.

Siempre es recomendable apoyarse con un abogado de confianza, para la aclaracién

de ciertos parametros. (LEX Pro Ecuador, 2020)
MIPRO - Registro (Ministerio de Industrias y Productividad)

Es importante recordar que el requisito previo para el registro en el sistema es
disponer de un RUC activo y una cuenta de correo electronico registrada en el SR,
esta informacion sera verificada directamente en la base de datos del SRI, de no
disponer de un RUC, el sistema no permitird el registro. Para proceder con el
registro de una empresa se debera presionar el boton “"Registro Nueva Empresa”

1. En el siguiente formulario ingrese su RUC.
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gni-sterio R U E "

y Productividad Registro Unico de Empresas

Registro para Empresas

Area destinada al registro de empresas que no dispongan de un usuario y contrasefia que les
permita acceder y utilizar los servicios EMPRESARIALES (ROP, RPN, SIRCAR, Encuestas, etc.)

Qj brindados por el Ministerio de Industrias y Productividad. Es importante recordar que el
requisito previo para el registro en el sistema es disponer de un RUC activo y una cuenta de
correo electronico registrada en el SRI, esta informacion sera verificada directamente en la
base de datos del SRI, de no disponer de un RUC, el sistema no permitira el registro. Para
proceder con el registro de una empresa se debera presionar el boton "Registro Nueva
Empresa”

Area destina
que tiene a d

presionando el by

odra utilizar UNICAMENTE los servicios
spo

Sin e de un usuario y contras

2 Registro Nueva Empresa £ Regisiro Nuevo Ciudadano

Avenida Amazonas entre Unidn Nacional de Periodistas y Alfonzo Pereira

Cadigo Poctal: 170506 | Quito - Ecuador
Tebétona: S93-2 354 8760

Figura 6: Interfaz Registro MIPRO
Fuente: (Foros Ecuador, 2020)

Presione el boton "registrar nuevo usuario”.
El sistema enviara un correo de verificacion al mail registrado en el SRI.
Acceda al enlace enviado al correo para completar el proceso de registro.

Complete los datos solicitados por el sistema y de clic en finalizar.

o g > w D

Finalmente se encontrard habilitado para usar los servicios en linea del
MIPRO.

7. Siposee alguna sugerencias e inquietud puede comunicarse al (02) 3948760
Ext 2158 (Foros Ecuador, 2020)

1.3 Fundamentacion del estado del arte.-

En la actualidad el sector de la construccion ha evolucionado. Dejando atras los
profesionales independientes que ofrecian de forma exclusiva los servicios propios
de su oficio, abriendo paso a empresas que gestionan reformas integrales para todo
tipo de clientes.

Ademas, el este negocio esta aprovechandose del auge que vive el sector de la
construccion. Repotenciacion de viviendas, de locales comerciales de empresas,
edificaciones para uso industrial, entre otros; el negocio abarca una clientela y un
servicio muy amplio generado por la expansion urbanistica que se da en las
ciudades por lo que, si se desea ser competitivo en este sector, es indispensable
adecuar la oferta a las necesidades del segmento de mercado enfocado.
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Por esto la mayoria de empresas constructoras ofrecen una amplia gama de
productos y servicios, que son manejados de forma integral; y en donde se evidencia
que muchos de los procesos aun son majeados empiricamente, incumpliendo
normativas técnicas y derivando en obras con falencias.

En lo relacionado a la generacion de productos intermedios en la cadena de
produccion de edificaciones se determina la inexistencia de proyectos de
emprendimiento que faculten el mejoramiento de los atributos técnicos de un

determinado producto.

1.4 Conclusiones Capitulo I.-

El considerar aspectos desarrollados por otros autores en proyectos similares
constituye la piedra angular la integracidén de sus experiencias para sustentar un
nuevo estudio que debe reunir caracteristicas donde el nuevo bien o servicio a crear

debe tener valor agregado para cubrir necesidades y superar expectativas.

La generacion de nuevos productos debe tener como objetivo principal un pleno
margen de aplicabilidad y satisfaccidn por parte del usuario, para poder fidelizar al
mismo, permitiendo la sustentabilidad a largo plazo de la empresa fomentando

implicitamente una relacion ganar — ganar.

Una acertada planificacion es un elemento crucial para la buena evolucién del
negocio, para ello debe considerarse todos los aspectos principales vy
complementarios que involucra la idea de negocio pues la existencia de puntos
débiles podria derivar tarde o temprano en un declive y posterior quiebre de la
empresa.La paulatina integracion de nuevos productos o servicios implicara un
complemento sistémico de analisis para no desviar la idea de negocio facultando
asi a la confusion del cliente y permitiendo mantener la esencia empresarial

encaminada a un determinado segmento de negocio.

El aspecto legal y tributario es un elemento que debe considerarse de manera
sustancial pues el estado como ente regulador de toda actividad econémica a nivel
nacional determina directrices y obligaciones que deben ser cumplidas a cabalidad,
y que en caso de incumplimiento u omision conllevar a sanciones que afectan en

menor 0 mayor escala a la empresa.
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CAPITULO Il. PROPUESTA

2.1 Titulo del Proyecto.- Plan de negocios para una empresa productora y

comercializadora de estribos de construccion civil.

2.2 Nombre de la organizacion.- SOUJIRO INGENIERIA

2.3 Core Business.- Giro del negocio.

SOUJIRO INGENIERIA es una empresa dedicada a la produccion vy
comercializacion de estribos de construccion civil con la posibilidad de ampliar
progresivamente la gama de productos intermedios disponibles, siguiendo siempre
con el cumplimiento de calidad de los productos desarrollados en base a normativa

nacional e internacional.

Para la descripcion general del modelo de negocio se establece mediante el manejo
sintético que establece el CANVAS (Ver Anexo A). Del cual a continuacion se

detalla cada uno de los puntos:

Propuesta de valor:

Aplicacion de normas de calidad tanto en aspectos dimensionales como de

materiales estructurales empleados en la industrial de la construccion.-

El producto estrella denominado estribos de construccién se fundamenta en
procesos altamente tecnificados para su fabricacion en cumplimiento con las

normas nacionales e internacionales vigentes como son:
Rapidez y cumplimiento en la entrega de pedidos especiales.-

En casos particulares donde el cliente requiere elementos de uso no convencional
donde las condiciones y el disefio del elemento se tornan dificiles en la ejecucion

del elemento, se oferta tiempos madicos para el cumplimiento del pedido. .
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Precios bajos.-

Al ser fabricados mediante procesos tecnificados donde la maquina permite un
ahorro sustancial en tiempo de fabricacion y mano de obra se podra dispones la

promocion de precios cuyos valores sean accesibles para el cliente.
Asesoria gratuita para seleccion en funcion de la aplicacién del producto.-

Cuando el cliente no posea experiencia en el sector de la construccion el equipo de
asesores le guiara a la obtencion de un producto que permita la optimizacién de los

recursos en el proyecto de construccion.
Seguimiento pos venta al cliente.-

Se efectuara seguimiento posterior a la venta para poder verificar el cumplimiento
de lo ofertado y en caso contrario poder validar las garantias y retro alimentar los
procesos.

Garantia de reduccidn de fallos por efectos sismicos.-

Las falencias en el mal disefio son consecuencia de procesos manuales, se garantiza
el disefio adecuado para que en el ambito de aplicacion el fallo estructural en sismos

sea el minimo.
Transporte en volimenes de pedido grandes.-

SOUJIRO INGENIERIA ayuda en el transporte gratuito a los clientes que efectden
pedidos a gran escala. Y para pedidos pequerios valores moderados por efecto del

transporte.
Segmento de clientes
Geogréfica.-

Los sectores geograficos donde se atacara en la primera fase de introduccion al

mercado seran las provincias céntricas de: Cotopaxi, Tungurahua y Pichincha.
Demografica.-

De la sumatoria de la poblacion por cada provincia segun el censo del afio 2010

(3093057) habitantes )y en concordancia con las estadisticas del ministerio de
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trabajo se obtiene aproximada el 10,9% de la poblacién dedicada a labores
vinculadas a construccion civil, determinando asi un valor aproximado de
309305,7.

Edad.-

La edad donde se centra el cliente oscila entre 28 — 55 afios de edad, que son los

valores donde los entes vinculados a la construccion civil efectlian sus labores.
Social.-

En el aspecto social se tiene un segmento que vincula caracteristicas variables tanto
en el nivel de instruccién como financiero, determinando asi la existencia de tres
categorias fundamentales donde se enfocara los procesos de captacion de clientes,
siendo: Pequefios empresarios en el ambito de la construccién, Medianos

empresarios en el &mbito de la construccion y GAD Municipales y Provinciales.
Canales
Pagina Web.-

Manejo de marketing digital a traves de la pagina web empresarial, con opciones

de asesoria online.
Redes sociales: Facebook, Instagram, Twiter.-

Difusion agresiva en redes donde el marketing de contenidos sera una herramienta

fundamental para llegar al cliente.
Promocidn en ferias locales.-

El contacto con la gente en ferias y lugares de concentracion masiva permitira un
acercamiento mas personal para crear interés y confianza con los potenciales

clientes.
Radio difusion.-

Estrategia de publicidad en medios tradicionales, debido a que parte del segmento

no cuenta con uso de elementos tecnoldgicos avanzados.
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Convenios.-

Efectuar convenios de cooperacion con entidades educativas afines al sector de la
construccidn, asi como instituciones consolidadas donde se concentre parte del

segmento, como juntas parroquiales, sindicatos, etc.
Relacion con el cliente
Promociones.-

Periodicamente se efectuaran promociones especialmente en temporadas donde la

proyeccion de la demanda se torna elevada.
Descuentos por volumenes de pedido grandes.-

Dependiendo del tipo y cantidad de pedido se efectuaran descuentos de hasta un
5%.

Adaptacion a las necesidades del cliente.-

La investigacion de insights en los clientes facultaran determinar necesidades

ocultas, lo que permitira desarrollar productos mas novedoso y mas Utiles.
Fuentes de Ingreso
Ventas.-

La principal fuente de ingreso son las ventas mismas que podran acreditarse a la

cuenta de la empresa mediante:

Pago en efectivo

Transferencia.

Tarjeta de Crédito

Recursos claves

Alambron de Acero bajo norma ASTM.-

Para el estribo se empleara alambron de acero no tratado térmicamente desarrollado

en funcion de la norma ASTM que determina el factor resistencia en el material.
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Varilla corrugada de diferentes diametros.-

Para la fabricacion de columnas y malla electro soldada se empleara varilla

corrugada de empresas nacionales.
Maquina para fabricacion de estribos.-

La importacion de esta maquina faculta la fabricacion a gran escala de estribos en
tiempos cortos y con medidas exactas, como parte del cumplimiento de normas,

derivando en un producto con bajo esfuerzo residual y bajo nivel de elasticidad.
Soldadora SMAW.-

Como elemento base para la unién de las estructuras electro soldadas y columnas,

asegurando su consistencia y resistencia a factores de compresion.
Recurso Humano.-

Operadores de maquinaria, bodegueros, soldadores, contadora y administrador de
planta, que determina el equipo base para operar y producir.

Infraestructura y terreno.-

Galpon con amplio espacio para distribucion de areas de bodega, doblado,

soldadura, almacenamiento y embargue de los productos.
Camiodn para transporte.-

Elemento que complementa el pedido del cliente, con un valor de tonelaje de hasta

8,5 toneladas de masa.

Elevador Hidraulico.-

Elemento util para el desembarque de las bobinas de alambrén.
Herramientas.-

Indispensables para labores de mantenimiento y calibracion de maquinaria.
Actividades claves

Transformacién de alambron de acero ASTM a estribos de diversas dimensiones.-
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Producto estrella de la empresa elemento de uso cotidiano en edificaciones de hasta
6 plantas.

Ensamblado de columnas pre armadas.-

Elemento de uso en edificaciones de hasta 6 plantas con integracion de varilla

corrugada y estribo dispuesto a distancia normada segun la norma vigente.
Fabricacion de malla electro soldada.-

Elemento empleado en pisos y lozas propensas a grandes esfuerzos de compresion

como naves industriales, puentes y zonas de alto trafico vehicular y peatonal.
Socios claves
Proveedores de materiales metalicos estructurales.-

Empresas nacionales que ofrezcan un producto que cumpla los requerimientos
establecidos en las normas y tengan politicas de costos flexibles donde el precio sea
accesible.

Camara de la construccion.-

Conglomerado de empresarios dedicados a la actividad comercial que es foco de
atencion de SOUJIRO INGENIERIA.

Colegios de Ingenieros Civiles.-
Potenciales clientes autébnomos dedicados a la actividad de construccion civil.
Ferreterias.-

Puntos de comercio que permite la diversificacion y distribucion del producto en
diversos sectores geograficos de las provincias enfocadas.

Gremios y Asociaciones de constructores.-

En el caso de constructores donde no se haya consolidado como empresa

constructora, enfocarse en el sector mas diverso existente a nivel centro del pais.

GAD Municipales y Provinciales.- eventuales contratos a gran escala en obras

emblematicas donde el volumen de produccién es elevado.
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2.4 Descripcion de productos servicios.-

2.4.1 Estribo de construccion:

Los anillos para construccion también conocido como estribos son elaborados con
alambron de 1/4" en fracciones de pulgadas o de 6,35 mm en el Sistema

Internacional.

Los estribos sirven para posicionar varillas en el armado de columnas y vigas. Los
estribos se fijan a la varilla puestas de manera longitudinal a la columna o viga.

Estos estribos aceleran el proceso de construccion y eliminan el desperdicio.

El manejo de los estribos es mucho mas sencillo por su diametro, resistencia y

uniformidad.

Ademas, el estribo de la Empresa SOUJIRO INGENIERIA cumple con las
caracteristicas técnicas determinadas en el ambito de la construccion civil, como

son las normativas.

e NEC Norma Ecuatoriana de la Construccion
e Sello de calidad INEN (Instituto Nacional Ecuatoriano de Normalizacion)

e ASTM (Asociacion Americana de Ensayo de Materiales)
2.4.1.1 Ventajas de los estribos:

e Producto listo para colocarse.
e Eliminan desperdicio de material.

e Ahorro de tiempo y mano de obra.
2.4.2 Columnas y Vigas pre ensambladas

Las columnas son aquellos elementos verticales que soportan fuerzas de
compresion y flexion, encargados de transmitir todas las cargas de la estructura a la
cimentacion; es decir, son uno de los elementos mas importantes para el soporte de

la estructura, por lo que su construccidn requiere especial cuidado.
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Las vigas (conocidas también como cadenas) son los elementos dispuestos
horizontalmente sobre las columnas, y de modo conjunto a intervalos 50 cm de para

formar la loza y posterior piso de la planta superior.

SOUJIRO INGENIERIA ofrece columnas y vigas pre ensambladas y listas para

pasar a la fase de cementacion segun las especificaciones del cliente.
2.4.3 Malla Electro Soldada

La malla electro soldada, estd fabricada de acero. Sus barras se cruzan entre si
formando una cuadricula, esta soldada en cada punto de interseccion. Es muy
flexible y maleable, ya que se puede doblarla para darle la forma que se necesita.

Sin embargo, una vez colocada resulta ser muy resistente.

Uno de los usos que recibe la malla electro soldada es en la mineria y construccion.
Donde se utiliza como malla de refuerzo encima de los muros o alrededor de las
columnas y edificaciones. Su principal funcion es como soporte adicional de toda

la estructura, sin embargo, se coloca en los puntos que necesitan mas apoyo.

Utilizar la malla electro soldada como apoyo en las construcciones, resulta benéfico
ya que con ella se requiere menos acero para brindar soporte a las obras. Lo que se

traduce en ahorros; econdmicos, de material, tiempo y mano de obra.

Por su resistencia a la corrosion y oxidacion, es ideal para cercar huertos y zonas

agricolas.

Ademas, sirve para hacer jaulas. Esto con la finalidad de transportar especies
pequefias. Algunas mallas tienen orificios muy pequefios, por lo que resulta
imposible que los animales saquen las patas a través de ellos. Garantizando su
seguridad.

2.4.3.1 Ventajas

e Su principal ventaja es la facilidad de su traslado y almacenamiento. Ya que
es posible enrollarla y extenderla sin perder sus facultades de soporte y
resistencia.

e Al no tener puntos de fijacion, se evita heridas. Garantizando seguridad.
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2.5 Ubicacion y tamafio de la empresa.-
La empresa SOUJIRO INGENIERIA estara ubicada en:

Pais: Ecuador
Provincia: Cotopaxi
Canton: Salcedo

Sector: La Argentina a 200 m. de la Panamericana E35
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Figura 7: Ubicacion Geogréfica de la Planta de SOUJIRO INGENIERIA
Fuente: Google Earth, 2020

2.6 Andlisis del entorno.-

El entorno donde se encuentra planificada la construccién de la planta de
produccion de SOUJIRO INGENIERIA es un entorno estratégico desde el punto
de vista de la distribucién por su proximidad a la Panamericana E35, lo que facilita
y optimiza el envio de pedidos a provincias cercanas, sumado a esto las vias de
acceso se encuentran pavimentadas (vias de primer orden), lo que determina

facilidad en el transporte y ahorro en mantenimiento de equipos de transporte.

Adicionalmente al ser una zona alejada del casco urbano es factible desde en
analisis de las ordenanzas ambientales del GAD Salcedo pues el ruido generado no
afecta mayormente al entorno; al no existir emisiones liquidas no se contamina las
fuentes hidricas cercanas; ademas el desperdicio generado contara con un adecuado
manejo posterior a su traslado al relleno sanitario.
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Desde el aspecto de manejo de riesgos existe la propension de en caso de una
erupcién del volcan Cotopaxi parte de los lahares que sean transportados por el rio
Cutuchi puedan afectar la infraestructura, todo esto en dependencia de la magnitud

de erupcion.

Adicionalmente se desarrolla un analisis FODA para enlazar estos elementos.
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Tabla 10:
Matriz FODA Empresa SOUJIRO INGENIERIA

MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES (O)
Capacidad para desarrollar rapidamente debido a considerables
incrementos en la demanda del mercado.
Alternativas de alianzas estratégicas nacionales.
Ampliar la linea de productos de la compafiia para satisfacer una
gama mas amplia de necesidades del cliente.
Oportunidad para incursionar en nuevos mercados nacionales.
Puntos de distribucién por desarrollar.
Necesidad del producto cada vez mas cambiante.

AMENAZAS (A)
Probable ingreso de productos importados a menor precio.
Cambios en la legislacion nacional.
Tendencias desfavorables en el mercado.
Disminucidn en el poder adquisitivo de compra de materiales para
la construccion.
Aumento del costo en algunas materias primas importadas y
escasez de las mismas.
Vulnerabilidad a una recesion en el ciclo del negocio.

FORTALEZAS (F)

Amplio Conocimiento del mercado.

Infraestructura nueva con alto nivel tecnolégico.

Amplia cobertura geografica a nivel Sierra Centro, cumpliendo
satisfactoriamente con sus compromisos de distribucion.
Capacidad financiera para desarrollar e innovar en procesos.
Alianzas conjuntas con otras compafiias.

Productos certificados por normas de calidad integral, incluyendo
producto, trabajador y medio ambiente.

Costos de produccion por unidad méas bajos en comparacién con la
competencia.

FO
Incrementar en un 5% el porcentaje de participacion en el mercado.
Desarrollar alianzas provinciales y nacionales, aprovechando la
infraestructura instalada.
Desarrollar nuevos productos para toda la cobertura nacional.
Planificar nuevos proyectos futuros que permitan satisfacer la
demanda nacional.
Fortalecer las alianzas existentes y revisar nuevas posibilidades.
Aumentar los puntos de distribucién, aprovechando la certificacion
actual de los productos.
Disminuir los costos generales por unidad, teniendo en cuenta la
estandarizacion de los procesos.

FA
Cubrir a cabalidad la necesidad del mercado, para evitar el ingreso
de producto extranjero.
Permanecer actualizado de las decisiones gubernamentales en
ambito de construccion.
Lograr a través del tiempo, la sostenibilidad de la cobertura
geografica a nivel nacional.
Innovar con posibles productos sustitutos.
certificacion de los productos.
Lograr el auto abastecimiento de algunas materias primas
importadas.
Potencializar el prestigio en el mercado una vez consolidado el giro
de negocio.

Promocionar la

DEBILIDADES (D)

Direcci6n estratégica fragil.

Falta de una estrategia de marketing sélida.

Ausencia de un plan maestro de produccion.

Precios ligeramente altos, frente a la competencia.

Falta de un sistema informético auxiliar que administre y gestione
los gastos.

Dependencia de materia prima extranjera.

DO
Desarrollar canales de comunicacién mas eficaces que permitan
informar la proyeccion a futuro de la empresa.
Planificar adecuadamente los requerimientos de produccion.
Restructurar los precios de los productos con miras a la
competitividad en el Ecuador.
Implementar un sistema para creacién y optimizacion de
presupuestos por departamento.
Implementar proyectos enfocados a la integracion vertical de la
empresa.

DA
Analizar rigurosamente los costos en funcién a los productos
importados.
Asegurar en toda la compafiia el conocimiento de decisiones
organizacionales y gubernamentales.
Enfocar los procesos productivos a las necesidades reales en el
mercado.
Desarrollar estrategias de venta que aseguren el finiquito de los
negocios.
Crear un sistema ambicioso de negociacion que asegure precios
benéficos y disponibilidad de la materia prima importada.
Avalar principalmente los proyectos actuales antes de iniciar los
futuros.
Analizar negociaciones con proveedores de materia prima
extranjera
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2.7 Ventajas competitivas.-

Se conoce que la adecuada identificacion de la ventaja competitiva es un factor

clave de éxito tanto a nivel empresarial como para el plan de negocio; para lo cual

se establece como principal ventaja competitiva una basa en la diferenciacion que

determina los siguientes aspectos:

Ofrecer un servicio mas exclusivo, esto se determina por la calidad en

atencion y asesoria que se brindara a los clientes.

Utilizar mejores materias primas para producir productos, el alambron es un
elemento aceptado internacionalmente que posee buenas ventajas

mecanicas en comparacion con la varilla.

Gran valor de marca, se propende que SOUJIRO INGENIERIA sea

reconocido.

Personal altamente calificado que asegure una alta productividad y brindar

un excelente servicio al cliente.

Uno de los factores de la aplicacion de estrategias de diferenciacion es que siempre

pueden aparecer nuevos competidores que utilicen mejores materias primas.

También podria darse el caso que sea mas exclusivos que SOUJIRO INGENIERIA,

por lo que la sostenibilidad es muy relevante.

Por ello SOUJIRO INGENIERIA ofrece productos que resultan dificiles de
copiar o imitar o que no sea facil de sustituir hard que la estrategia de
diferenciacion sea mas efectiva y que a la par con el trabajo en un posterior
posicionamiento de marca sea sinénimo de calidad y garantia para que el

consumidor potencial sienta atraccion por los productos.

Utilizar tecnologia que permite producir productos con un rendimiento neto
superior a la competencia, basado en alto grado de automatizacién en los
procesos productivos, optimizando talento humano, materia prima y tiempo;

aportando al cumplimiento de pedidos en plazos exactos.
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Estudio de Mercado

En esta seccion se estudia algunos de los puntos més importantes que conviene
analizar antes de decidirse a lanzar un producto o servicio. Es lo que se conoce
como estudio de mercado y es la primera pregunta que todo emprendedor deberia
plantearse para determinar si es factible incursionar en el negocio o se puede

prescindir de él.

2.8 Caracterizacion del mercado.-

La industria de la construccion es uno de los elementos fundamentales que empuja
el crecimiento y el adelanto del Ecuador. Los "productos” de la construccion
inciden en proporcionalmente en el desempefio y avance de la sociedad, y son
empleados masivamente por todos los integrantes de ella. Sin embargo, la
caracteristica sobresaliente de este sector es la conducta productivo "inestable™ que
posee. Es decir, es un sector altamente susceptible a las transformaciones que
atraviesan los ciclos econdmicos, retomando con lentitud pero con fuerza en los
lapsos de expansion urbanistica y siendo afectada, en contraste, a mayor velocidad
y en mayor proporcién durante los lapsos de recesién o crisis, que la media de los

otros sectores que contribuyen al crecimiento del pais.

Otro elemento que se debe mencionar es que, simuladamente, la industria de la
construccién aporta un porcentaje aparentemente reducido al P.I1.B. total del
Ecuador. Hay que considerar, que no cabe duda que este sector genera movimiento
econdmico en otros segmentos relacionados tales como los distribuidores de
sinnimero de recursos, materiales y materias primas que se utilizan en la
consecucion de cualquier proyecto (materiales de construccion, herramientas,

maquinarias, etc.).

2.9 Estudio de la demanda (tipos de demanda).-

Para la estimacion de la demanda se parte del analisis de los datos otorgados por el
Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca donde se
categoriza el nivel de ventas por sector productivo. Para este caso: Metales-
Industrias  Intermedias-Industrias Manufactureras-Fabricacion de productos

elaborados de metales- Fabricacion de productos metalicos para construccion-
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Fabricacion de otras estructuras y sus partes, donde se obtiene valores de ventas
anuales hasta el afio 2019.

PRODUCAON ()©  VENTAS TOTALES @ SICOM

COMERCIO EXTERIOR, INVERSIONES Y PESCA —Sdelrml Comerdal

Afio

o 2011 2019 Fal

industria

ilia CllU Divisién CIIU Clase CIIU Actividad CIIU

Tipode | ...; inermedias 1 12
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Figura 8: Ventas totales a nivel nacional de material estructural de acero desde los afios 2011 al
2019
Fuente: SICOM: Sistema de Inteligencia Comercial del Ecuador, 2019.

Los valores de ventas estimados en millones de délares desde el afio 2011 al 2019

son los siguientes:

Tabla 11:
Consumo de acero estructural a nivel nacional.

CONSUMO DE ACERO

ESTRUCTURAL
ANO VENTAS TOTALES
2011 21
2012 26
2013 25
2014 25
2015 28
2016 23
2017 31
2018 30
2019 26

Elaborado por: El Autor
Nota: Datos obtenidos de SICOM

Del total de las ventas de la produccion nacional de acero estructural el 35%

proviene de aceros estructurales para viviendas y edificios en forma de varillas.
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Tabla 12:
Consumo de acero en construccion

CONSUMO DE ACERO EN
CONSTRUCCION

ANO VENTAS TOTALES

2011 7,35
2012 91
2013 8,75
2014 8,75
2015 9,8
2016 8,05
2017 10,85
2018 10,5
2019 91

Elaborado por: EI Autor

Y al momento de analizar el consumo de varilla el 65% es destinado a la

formacion de elementos como el estribo por lo tanto:

Tabla 13:
Consumo de estribo para construccion

CONSUMO DE ESTRIBO
PARA CONSTRUCCION

ANO VENTAS TOTALES

2011 4,778
2012 5,915
2013 5,688
2014 5,688
2015 6,370
2016 5,233
2017 7,053
2018 6,825
2019 5,915

Elaborado por: El Autor

A partir de estos datos iniciales corresponde establecer un pronéstico de demanda
para poder apreciar el potencial mercado existente a nivel nacional y posteriormente

centrarse en las provincias que forman parte del objetivo comercial.

Para este punto se tiene una serie de metodologias siendo:
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Tabla 14:
Demanda por el método de promedio absoluto
ANOS Y

2011 4,778
2012 5,915 1,138
2013 5,688 -0,228
2014 5,688 0,000
2015 6,370 0,682
2016 5,233 -1,138
2017 7,053 1,820
2018 6,825 -0,228
2019 5,915 -0,910
2020 5,005 0,142
2021 5,147
2022 5,289
2023 5,432
2024 5,574

Elaborado por: EI Autor

DEMANDA PROMEDIO ABSOLUTO

2012 2014

2016 2018

Figura 9: Linea demanda promedio absoluto

Elaborado por:

El Autor
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e Porcentual

Tabla 15:

Demanda por el método porcentual
ANO Y
2011 4,778
2012 5,915 23,81%
2013 5,688 -3,85%
2014 5,688 0,00%
2015 6,370 12,00%
2016 5,233 -17,86%
2017 7,053 34,78%
2018 6,825 -3,23%
2019 5,915 -13,33%
2020 6,154 4,04%
2021 6,403
2022 6,661
2023 6,931
2024 7,211

Elaborado por: EI Autor

DEMANDA CRECIMIENTO PORCENTUAL
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Figura 10: Linea demanda crecimiento porcentual
Elaborado por: El Autor
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e Regresion Lineal

Tabla 16:

Demanda por el método de regresion lineal (Herramienta Excel)

Coeficie Error Estadistico Probabilid  Inferior Superior Inferior Superior
ntes tipico t ad 95% 95% 95,0% 95,0%
160,5051 -

Intercepcion  314,9484 3 19622330 0,0905213 -694,4828 64,5858552  -694,4828  64,5858552
Variable X 0,079655 -

1 0,15925 0 1,9992445 0,0857147 0,0291043 0,34760435 -0,02910435 0,34760435

Elaborado por: El Autor

Tabla 17:
Demanda por el método de regresion lineal (prondsticos)

ANO PRONOSTICO LINEAL

2011 5,303
2012 5,463
2013 5,622
2014 5,781
2015 5,940
2016 6,100
2017 6,259
2018 6,418
2019 6,577
2020 6,737
2021 6,896
2022 7,055
2023 7,214
2024 7,374

Elaborado por: El Autor

DEMANDA POR REGRESION LINEAL
8,000
7,000
6,000
5,000
4,000
3,000
2,000
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0,000

2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022 2024 2026

Figura 11: Linea demanda regresion lineal
Elaborado por: El Autor
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e Linea de tendencia lineal

Tabla 18:

Demanda por método de andlisis de linea de tendencia (lineal)
ANO VENTAS
2011 4,778
2012 5,915
2013 5,688
2014 5,688
2015 6,370
2016 5,233
2017 7,053
2018 6,825
2019 5,915
2020 6,634
2021 6,793
2022 6,952
2023 7,112
2024 7,271

Elaborado por: El Autor

DEMANDA TENDENCIA LINEAL

8,000
7,000
6,000
5,000
4,000
3,000
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0,000
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2014

2015

Figura 12: Linea demanda tendencia lineal

Elaborado por: El Autor
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e Linea de tendencia logaritmica

Tabla 19:

Demanda por método de analisis de linea de tendencia (logaritmica)

ANO VENTAS
2011 4,778
2012 5,915
2013 5,688
2014 5,688
2015 6,370
2016 5,233
2017 7,053
2018 6,825
2019 5,915
2020 6,679
2021 6,838
2022 6,997
2023 7,156
2024 7,314

Elaborado por: El Autor

DEMANDA TENDENCIA LOGARITMICA

8,000
7,000
6,000
5,000
4,000
3,000
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1,000

0,000
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2015

y = 320,96In(x) - 2436,1
R?=0,3636

2016

Figura 13: Linea demanda tendencia logaritmica

Elaborado por: El Autor
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e Linea de tendencia exponencial

Tabla 20:

Demanda por método de andlisis de linea de tendencia (exponencial)

ANO VENTAS
2011 4,778
2012 5,915
2013 5,688
2014 5,688
2015 6,370
2016 5,233
2017 7,053
2018 6,825
2019 5,915
2020 7,169
2021 7,176
2022 7,183
2023 7,190
2024 7,197

Elaborado por: El Autor

DEMANDA TENDENCIA EXPONENCIAL
8,000
7,000
6,000

5,000

4,000

y = 1E-23€0'0272X
3,000 R?2=0,3674

2,000
1,000
0,000
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 14: Linea demanda tendencia exponencial
Elaborado por: El Autor
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e Linea de tendencia potencial

Tabla 21:

Demanda por método de andlisis de linea de tendencia (potencial)
ANO VENTAS
2011 4,778
2012 5,915
2013 5,688
2014 5,688
2015 6,370
2016 5,233
2017 7,053
2018 6,825
2019 5,915
2020 6,679
2021 6,838
2022 6,997
2023 7,156
2024 7,314

Elaborado por: El Autor

DEMANDA TENDENCIA POTENCIAL

8,000
7,000

6,000

5,000

4,000

y = 320,96In(x) - 2436,1
R?=0,3636

3,000
2,000
1,000

0,000
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 15: Linea demanda tendencia potencial
Elaborado por: El Autor

Estimadas las distintas curvas para conocer los potenciales valores de demanda se
observa gue el valor mas alto se determina mediante la metodologia de la regresion
lineal, por lo tanto se considerara esos valores como referentes de demanda futura

en aspectos posteriores de analisis.
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2.10 Analisis de la competencia.- cuales son las organizaciones con las que se
compite en el mercado, competencia directa, indirecta y productos sustitutos.

2.10.1 Competencia directa.- Actualmente en Ecuador mediante investigacion en

portales de negocios y buscadores web solo se han localizado dos empresas

dedicadas a la actividad econémica enfocada en el presente proyecto siendo estas:
e DISENSA

e Metalmecanica la Balvina Quito

2.10.2 Competencia Indirecta.- No existen indicios que muestren empresas

importadoras de estribos fabricados desde otros paises.

2.10.3 Productos sustitutos.- A nivel de construccion civil de viviendas y
edificaciones pequefias el principal elemento sustituto lo constituyen los perfiles de
acero para emplearlos como vigas y columnas.

Pero desde el aspecto tradicional de construccion y dado el bajo nivel de
tecnificacion en procesos de construccion civil ante la deficiente formacion en el
aspecto técnico y tecnoldgico donde se enfoca una necesidad creciente en formar
profesionales operativos de la construccion civil con conocimientos
complementarios (soldadura, disefio, electricidad, etc.), la mano de obra y fuerza
productiva desarrolla sus procesos de construccion mediante técnicas que se
mantienen vigentes; pese al avanzado nivel tecnolégico existente en otros paises y
gue gana espacio en construcciones mayores como edificios y vialidad.

Lo que asegura que aun se emplee el estribo, la columna, la viga y la malla electro
soldada como elemento base en la construccion del pais por al menos unos 15 afios
mas, esto se demuestra en la encuesta de materiales predominantes a ser empleados
en la construccion efectuada por el INEC en el afio 2018 (ver Anexo B), donde el

trabajo con hormigon armado supera considerablemente a los posibles sustitutos.
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2.2.3 Materiales predominantes a ser utilizados en la edificacion
Porcentaje del nUmero de edificaciones

Material ufilizado en cimientos Material ufilizado en estructura

Pilote: h adera Of Hormigon Metdlica Madera

Material ufiizado en paredes Material ufilizado en cubiertas

57%
ormige formig:
» 29% 0% % I . -
Boque L Prefoacae beTona. | O ormigén  Efernit / Asbes L
Boque Lad efabricoda dobeTapia  Ofro i

vadera

Figura 16: Materiales predominantes en edificacion 2018
Fuente: INEC (2018)

2.11 Conclusiones de estudio de mercado.-

La demanda proyectada muestra oportunidades de crecimiento para el negocio,
siempre que el sector de la construccion no se vea afectado por efectos externos que
modifiquen drasticamente la tendencia del crecimiento urbanistico en la zona centro

del pais.

El mercado demanda productos cada vez mas especializados en su area de
aplicacion, y cumplimiento de normativa nacional e internacional; determinando la
exigencia a las empresas de tecnificar gradual y progresivamente sus procesos
productivos.

En Ecuador la industria de la construccion permanecera con procesos tradicionales
por mucho més tiempo, debido a la carencia de interés por parte de las entidades
gubernamentales de invertir en investigacion, tecnificacion y adquisicion de

tecnologia que promueva un adelanto y optimizacién de recursos empleados.

2.12 Sistema de distribucion.-
Para la distribucion de los diversos productos ofertados por SOUJIRO

INGENIERIA se propone el siguiente sistema de distribucion:
Estrategias de distribucion:
Distribucion directa desde el punto de produccién.

Distribucion a traves de servicio de transporte al punto de ejecucion de la obra o

proyecto.
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Convenio entre SOUJIRO INGENIERIA vy ferreterias locales auténomas para
distribucion por intermediarios.
Estrategias de ventas:

e Promociones estacionarias segun el nivel de ventas.

¢ Retro alimentacion pos venta sobre el nivel de satisfaccion y conformidad a

los clientes.
e Adaptacion a los cambios que surgen en la industria de la construccion.
Estrategias de comunicacion:
e Manejo de redes sociales (Facebook, YouTube, Instagram, Twitter)
e Difusién en medios de comunicacién radial.
e Conferencias y participacion en ferias de emprendimiento.

2.13 Disefo de packaging.-
La presentacion comercial de los estribos de SOUJIRO INGENIERIA vendra
determinada por paquetes de 12 unidades previamente recubiertas de aceite

preservante y unidas mediante sinchos de nylon,

Al ser un elemento desarrollado a partir de material metalico es indispensable que
el aceite de recubrimiento tenga un grado de viscosidad menor que no promueva la
aparicion de manchas que percudan la vestimenta y a la vez no dificulten la

adhesion del hormigén al elemento.

2.14 Estrategia de precios.-

De los 4 métodos que se conocen para definir el precio de un producto:

e Con base en los costos de produccién
e Con base en la demanda del mercado
e Con base en la competencia o estrategia competitiva
e Con base en la estrategia de maximos

e Con base en la estrategia de ingreso
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Se opta por la tercera opcion una estrategia competitiva la cual como primera
alternativa consiste en tomar en referencia los precios de la empresa que lidera o
monopoliza el mercado y plantear precios cercanos para evitar una “guerra de
precios” y buscar enfocarse en un una estrategia de diferenciacion basada en el

manejo de pardmetros de calidad.

En caso de tomar una postura de precios agresiva respecto a la competencia se
podria fijar un precio menor aprovechando la ventaja tecnolégica y de produccion
que tendra SOUJIRO INGENIERIA tomando el potencial riesgo de llegar a una

“guerra de precios”.

2.15 Estrategias de ingreso al mercado.-

En este punto se analiza la posibilidad de incursionar en el mercado como pionero
0 como seguidor, donde cada elemento tiene sus ventajas y desventajas; al analizar
el elemento menos riesgoso para la empresa naciente se adopta el papel de seguidor
donde las estrategias para ingresar en el mercado seran las siguientes:

Capacidad de aprovechar los errores de posicionamiento del pionero.-

Las empresas pioneras como el caso de Disensa se ha posicionado como un centro
ferretero variado y no se especializa en un determinado producto, ademas su gama
de productos afines al ofertado por SOUJIRO INGENIERIA son limitados.

En el caso de Metalmecénica La Balvina es una microempresa poco conocida y

que no ha desarrollado estrategias de posicionamiento adecuadas.

Se aprovechara estos errores para posicionar a SOUJIRO INGENIERIA como
empresa preocupada por el buen desarrollo del sector de la construccion mediante
la paulatina inmersién de sus productos en presentaciones ante los potenciales
clientes, brindando adicionalmente procesos de asesoria Yy capacitacion,
conjuntamente con la alternativa de cumplimiento de pedidos especializados para

las necesidades de los clientes.

Capacidad de aprovechar los errores de producto del pionero.- En el caso de
DISENSA en cuando a errores de disefio y cumplimiento de normativas no existe

mayor capacidad de usar este punto a favor, sin embargo DISENSA maneja como
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materia prima principal varilla lo que genera el incremento en el precio del producto
a diferencia del alambrdn que es un elemento que es empleado a nivel internacional,

por su menor precio, aqui se identifica una potencialidad que se debe explotar.

En el caso de La Balvina los estribos son fabricados de manera tradicional
ignorando los pardmetros técnicos y al igual que el otro competidor, estos son
elaborados en base a varilla.

SOUJIRO INGENIERIA se enfoca en el cumplimiento de normativa y para reducir
los costos de produccion desarrollara la produccion del estribo con alambron
importado, ya que en el pais no se cuenta con este producto pese a la buena cantidad

de industrias acereras.

Capacidad de aprovechar los errores de marketing del pionero.- DISENSA maneja
estrategias de marketing enfocadas a un elemento que aporta variedad de soluciones
para el hogar, empelando un método demasiado genérico que no permite al cliente
enfocarse en los estribos como parte de la oferta. Adicionalmente posee una amplia
y bien estructurada plataforma de marketing que incluye pagina web, redes sociales,
difusion televisada y radial, auspicio a instituciones, etc. lo que lo convierte en un

punto muy sobresaliente en el &mbito empresarial.

Electromecénica La Balvina ofrece sus productos en el Portal Mercado Libre
Ecuador y no posee alguna otra plataforma para darse a conocer por medios

digitales.

SOUJIRO INGENIERIA hara uso de medios digitales como redes sociales y
publicidad en medios locales, y la estrategia principal sera la generacion de espacios
para compartir de manera directa con las empresas constructoras y los pequefios
constructores a través de capacitaciones y reuniones donde se muestre el interés por

el crecimiento mutuo.

Capacidad de aprovechar la tecnologia mas reciente.- DISENSA y Electromecanica
La Balvina, desarrollan sus procesos con tecnologia que podria considerarse

obsoleta.
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SOUJIRO INGENIERIA al emplear maquinaria y elementos auxiliares altamente
automatizados garantiza la precision en cuanto a dimensiones fisicas y acabados
superficiales de gran calidad, permitiendo ademas la optimizacion de tiempo,
recursos y materia prima; reduciendo sistematicamente los desperdicios y

reproceso.

No se abarca la Capacidad de aprovechar las limitaciones de recursos del pionero,
debido a que DISENSA no posee limitaciones y en contraste es un factor

competitivo a tener muy en cuenta.

2.16 Prondstico de ventas.-

Para establecer el pronostico de ventas es necesario determinar el porcentaje que
acaparan las provincias de Pichincha, Cotopaxi y Tungurahua que seran el focus de
ventas de SOUJIRO Ingenieria, para ello se analiza la estadistica de construccion
por regiones y provincias del afio 2018, donde se determind que el 28,317% del

valor neto de construccion nacional estd concentrado en estas provincias.

2.2.6 Viviendas a construir por provincia
NUmero de viviendas

En 2018, se proyectaron construir 65.347 viviendas. Estas se concentraron en mayor medida en la
provincia de Pichincha con el 36,0%, seguida de Guayas con el 16,7%.

Viviendas a construir por provincias

5.828
3711 2 qyc BBE 5 ccq 3.609
3815 ! 3.226 2826 5033908
3 Guayas mbabura yngurahua Azuay Manab Loja S

m2017 ®=2018

Figura 17: Viviendas a construir por provincia
Fuente: INEC (2018)

La figura muestra la distribucion por provincia de la edificacion de viviendas en el
afio 2018, para ello se considera los valores de 3 Provincias centrales: Pichincha,
Cotopaxi y Tungurahua.

En la tabla se obtiene un costo estimado global del aporte que la industria de la

construccién determina dentro del PIB Nacional.
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Tabla 22:
Construccion por provincias afio 2018

Industrias Total Pichincha

nacional Tungurahua ~ COt0PX! Total

Construccion 12087372,00 4351453,92 710737,473 132961,092 5075487,503

Porcentajes 100 36 5,88 1,1 42,98%
Fuente: INEC (2018)

Con ello y en funcién de la demanda potencial, se establece captar en el focus de
mercado el 6,99% (considerando como base la sumatoria del porcentaje de
Cotopaxi y Tungurahua) e ir creciendo 0,7% anual correspondiente al incremento
del PIB en el afio 2020 (Banco Central del Ecuador, 2020):

Tabla 23:
Proyeccion de ventas considerando demanda
Proyeccion
Demanda . VENTAS
N.- Afio DNZT%';‘]‘;"I" Enfocada ngc‘iggge g%g{,ﬁ”g‘é Valor Real  MENSUALES
42,98% p =970 PROYECTADAS
+0,7%
1 2019 6,577 2,8267946 6,99 0,197592943 197592,9425 16466,07855
2 2020 6,737 2,8955626 7,69 0,222668764 222668,7639 18555,73033
3 2021 6,896 2,9639008 8,39 0,248671277 248671,2771 20722,60643
4 2022 7,055 3,032239 9,09 0,275630525 275630,5251 22969,21043
5 2023 7,214 3,1005772 9,79 0,303546508 303546,5079 25295,54232
6 2024 7,374 3,1693452 10,49 0,332464311 332464,3115 27705,35929
Elaborado por: El Autor
Precio del producto
Andlisis de precio en la competencia
TOME NOTA
Debido a que el numeroc de varillas por quintal no corresponde a un numero exaclo se
recomienda hacer el pedido por numero de varillas.
NUMERQ DE VARILLAS DE HIERRO POR CADA QUINTAL
No. VARILLAS POR
DIAMETRO {mm) LONGITUD (metros) QUINTAL

8 9 12,759

8 12 9,568

10 9 8,169

10 12 6,125

Figura 18: Numero de Varillas por cada quintal
Fuente: (Diario La Hora, 2008)
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Segun valores actuales el quintal de varilla empleado en estribos tiene un costo de
42 USD, este paquete consta de 8 varillas de 9 metros cada una.

Tabla 24:
Analisis de costo de produccién manual de estribos

Anadlisis de costo de produccion manual de Estribos con Varilla Nacional

Diametro 8
Longitud 9 Longitud total 114,831
NUmero qq 12,759
Precio qq $42,00
Longitud estribo 0,8 Numero de estribos 91,8648 Precio
por  S0,4936519
estrib 5
Pago Diario (8 horas) 20 0
Tiempo 1 estribo 50 Costo mano de obra $0,0347222
(manual) segundos *estribo 2
Estribos por dia 576
Hoja de sierra para metal $1 Costo de herramienta $0‘0017361

Elaborado por: El Autor

Por lo tanto la produccion manual de estribos por el método tradicional en el que se

emplea el factor humano determina un precio basado en la competencia de $ 0,494.

En SOUJIRO INGENIERIA el uso de alambron de ¥ in como materia prima en
lugar de la varilla determina ahorros en materia prima, la tecnificacion del proceso
mediante el empleo de una estribadora automatica faculta la reduccién de tiempo

de produccion a aproximadamente 10 segundos por cada estribo.

Es importante considerar que el alambron al requerir su importacion el valor de la
tarifa arancelaria establecida en la Resolucién 036-206 para alambrén de hierro de
facil mecanizacion es del 5%, que se encuentra ya incluido en el precio total de la

materia prima. (Ver Anexo C)

Del posterior analisis flujo de egresos, matriz de depreciacion, interés de préstamo,
capacidad de produccion se toman en referencia los valores para la estimacion del

costo unitario de produccién y posteriormente el precio unitario.
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Tabla 25: )
Analisis de precio unitario SOUJIRO INGENIERIA

Precio Unitario SOUJIRO INGENIERIA

Depreciacion anual 11550,3333
Unidades x afio 475200
CF+CV 90721,50
Costo Unitario 0,2152185
Precio final 0,36587145

Elaborado por: El Autor

Con este valor referencial de precio de 0,35 USD y aplicando el analisis con el
respectivo incremento del 0,7% anual en el sector de la construccion las ventas

proyectadas para los préximos 5 afios seran:

Tabla 26: i
Proyeccion de ventas real SOUJIRO INGENIERIA
TASA DE CRECIMIENTO ANUAL INFLACION
0,70% 1,01%
ARO CANTIDAD PRECIO VENTA
1 475200 0,37 175824,00
2 478526 0,37 178843,02
3 481876 0,38 181913,88
4 485249 0,38 185037,47
5 488646 0,39 188214,69

Elaborado por: EIl Autor
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Estudio técnico

2.17 Especificaciones y caracteristicas de producto / servicio.-
Tabla 27:
Descripcion y Especificaciones Dimensionales

Estribo: Refuerzo transversal cerrado que se confina las varillas longitudinales
y proporciona resistencia adicional.

USOS CARACTERISTICAS

Armado de columnas, vigas y Atados adecuados para buen estibado

cerramientos .
Corte y doblez uniforme

Fabricacion de cimentaciones, vigas

y nervadura Corrugados con mayor agarre

VENTAJAS ESPECIFICACIONES TECNICAS
Elimina la mano de obra de Clave Disefio  Calibre plg
habilitado S180461 15x15-4 1/4
Elimina desperdicio de material SI80464  15x22 -4 1/4
.. . S180466 15x25-4 1/4
Optimiza los espacios de
almacenamiento SI180468 15x30-4 1/4
S180476 20x20-4 1/4

Listo para colocarse
S180482 25x25-4 1/4

Elaborado por: El Autor
Especificaciones técnicas

2.18 Diagramas de Proceso.-
Para el andlisis de esta linea de productos se opta por el empleo de un curso grama
analitico de proceso por la facilidad para interpretar el recorrido secuencial del

proceso e incorporar complementos como distancias y tiempos. (Ver Anexo D)

2.19 Capacidad instalada.-

Para la estimacion de la capacidad instalada se considera la siguiente ecuacion:

Cl=UH*HT * DT [Ecuacion 1]
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Donde:

Cl= Capacidad Instalada

UH= Unidades producidas por hora
HT=Horas de Trabajo Diarias

DT= Dias de Trabajo al Mes

Partiendo de la estimacion en funcion del primer producto a ofertar que es el estibo,
donde la maquina estribadora automatica posee un tiempo de ciclo de 10 segundos
por cada estribo, pero el tiempo de preparacion es de aproximadamente 1 hora, 1,5
horas para recubrir los estribos, empacarlos y almacenarlos lo que determina un

tiempo de produccion de 5,5 horas y durante 20 dias laborables al mes se tiene:

Cl = 360 estribos 4 5,5 hco;:s * 20 ﬁ

hora mes

estribos

Cl=39600 *12
mes

mes

1 aio

estribos

Cl=475200

afno
Para estimar el nimero de toneladas que se empleard mensualmente a este ritmo de

produccidn se obtiene que en las caracteristicas del alambrén su densidad es de

0,248 k .. . .
==29 al desarrollar la conversion a toneladas que es la unidad de medida por la

que se comercializa alambrén se obtiene la longitud en metros de cada tonelada.

(VIMAR, 2019)

Tabla 28:
Estimacién de metros por tonelada de alambrén

Estimacion de metros por tonelada de alambrén

Masa (Kg) 0,249 1000
Longitud (m) 1 X= 4016,06426
Consumo mensual de alambrén en metros
Estribos mensuales 39600 Longitud mes 31680

Longitud™* estribo 0,8
Consumo mensual de alambrén en toneladas

7,88832 (mes) 94,66 (afo)
Fuente: El Autor

Efectuada las relaciones entre volumen de produccion y longitud de estribos, se
estimé el consumo mensual en metros y posteriormente en toneladas de alambrén

para calculos posteriores.
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2.20 Infraestructura técnica, equipos e instalaciones.-

Equipos:

Para la fase inicial se considera la adquisicion de una estribadora automatica, una
soldadora SMAW, una caja de herramientas; siendo las marcas y equipos

seleccionadas las siguientes:

Maquina Estribadora Automatica MAFIL (Ingenieria y Proyectos de

Automatizacion)

Costo: 21000 USD. (Incluye costo de envio, transporte en territorio e instalacion)

Figura 19: Estribadora automéatica MAFIL
Fuente: (MAFIL, 2019)

Caracteristicas técnicas

e Hasta 2200 kg. De estribos de alambrén por turno de 8 horas con un solo
operador.

e Trabaja con alambrén de 1/4%y 5.5 mm.

e El equipo tiene la capacidad de fabricar cualquier medida de estribos de
alambrén, con un rango minimo de 10 cm. X 10 cm. hasta de 30 cm. X 30
cm en submdltiplos de 5¢cm.

e Cuadrados, rectangulos, triangulos equilateros y triangulos isdsceles.

e Unidn perfecta en el traslape de las puntas. (Maximo 5 mm. de separacion).

e 80 cm. de ancho, 2.10mts. de largo y 1.60mts. de alto.

e Peso del equipo sin porta-rollo (450 Kg.)
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e Motor (trifasico o monofasico) de 3 HP de 1750 r.p.m., 220 0 440 v.

Generador o planta de energia eléctrica de 3.3kva (3.300w) 110v/220v PTK
Procedencia: Ecuador

Costo: 400 USD (Incluye costo de envio)

SNy S TR

Figura 20: Generador de energia eléctrica PTK
Fuente: (Ecuador, 2020)

Caracteristicas Técnicas

e Potencia maxima: 3300 watts (3.3 kva)

Potencia continua br: 3100 watts (3.1 kva)
o Corriente continua: 12v - 8a

e Potencia motor: 7 hp

e Cilindrada: 210cc

e Voltaje: 110v-220v (2 entradas 110v - 1 entrada 220v)
e Frecuencia: 60 Hz

e Velocidad: 3600rpm

e Sistema de arranque: manual

e Combustién: gasolina ( tanque de 17litros)
e Tiempo de trabajo continuo : 11horas

e Indice de proteccion: ip23m

e Peso del generador: 42kg - 92Ib
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Soldadora Smaw Indura 195 CV
Procedencia: Ecuador

Costo: 320 USD (Incluye costo de envio)

Figura 21: Soldadora Smaw Indura 195 CV
Fuente: (Mercado Libre Ecuador, 2019)

Caracteristicas Técnicas
e Soldadora estatica 195 Amperios AC.
e Protegida con termostato por sobrecalentamiento.
e Sistema regulacion de amperaje por stunt movil.
e Excelente en carpinteria metalica, cerrajeria, hobby.

e Ideal para aplicaciones con puntos y uniones pequefias (Uniones largas
acortan el ciclo de trabajo).

e Soldaduras recomendadas E-6013 y E-6011 para un mejor rendimiento.
e Conexion de Red: 110/220V, 1Fase, 60Hz.

e Peso: 21 (Kg.)

e Fusible recomendado: 23 (Amps.)

e Rango Amperaje: 55 - 190 (Amps.)

e \oltaje en Vacio: 50 Voltios

e Ciclo de Trabajo: 100% 85 Amp. - 20% 190 Amp.
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Set de herramientas Stanley 150 Piezas
Procedencia: Ecuador

Costo: 250 USD (Incluye costo de envio)
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Figura 22: Set de herramientas STANLEY 150 Piezas
Fuente: (Mercado Libre Ecuador, 2019)

Juego de herramientas mecanicas para reparaciones rapidas cumplen las exigencias
de las normas ANSI y DIN. Ratchet resistente de alto torque, con mango
ergondémico. Herramienta con doble recubrimiento de niquel-cromo para mayor
resistencia a la corrosion. Caja resistente para transporte de alto impacto, con 4
hebillas de metal resistentes y pernos removibles para separar y guardar en

gabinetes.
Caracteristicas Técnicas

e 2 extensiones mando 3/8 pulg de 3 pulg Y 10 pulg/- 8 Puntas de
destornillador plano 3,4,5Y 6 mmy #1 y #2 de Cruz y #1 y #2 Pozy
Drive/ - 7 Dados Torx de seguridad mando

e Dimensiones: 33 cm alto x 51 cm frente x 10 cm profundo
e Incluye:150 piezas
e Tipo: Set de herramientas Racing

e Peso: 13.3Kg
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Camién Foton AUMAN 2007
Procedencia: Ecuador

Costo: 24000 USD

Figura 23: Camion Foton AUMAN 2007
Fuentes: (Mercado Libre Ecuador, 2019)

Descripcion
e Foton Auman 2007 diésel
e Tonelaje: 10 Toneladas

e Numero de ejes 2.

Tecle Hidraulico Tipo Pluma De 2 Toneladas Marca Century
Procedencia: Ecuador

Costo: 230 USD (Incluye costo de envio)

Figura 24: Tecle Hidraulico Tipo Pluma De 2 Toneladas Marca
Century
Fuente: (Mercado Libre Ecuador, 2019)
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Caracteristicas Técnicas

Tecle tipo pluma de 2 toneladas
Capacidad de 500kg a 2000Kg
Plegable

Brazos plegables

Gato hidraulico manual

Estructura de acero

2.21 Distribucion de planta.-

Para la distribucion de planta se toma en consideracion el sistema one piece flow

(flujo de una sola pieza), que posee ventajas respecto a la produccion por lotes.

Los principios de funcionamiento de una empresa que produce con el método de

una sola pieza la vez son los siguientes:

El ritmo (takt time) en de produccion es definido en base a la demanda del
cliente y se mantiene constante gracias al flujo de linea de produccion. Cada

vez que el cliente ordena se produce. Si no, no.

Sélo se produce la cantidad requerida por el cliente. No hay un pedido
minimo. Si el cliente quiere una pieza, entonces es s6lo una pieza la que se

produce.

Cada etapa del proceso debe ser capaz de realizar las siguientes tres

actividades, como parte de su ciclo normal de trabajo:

Inspeccion de entrada el producto. Deben de asegurarse que el producto

venga perfecto desde la estacion anterior.
Fabricacion de acuerdo a las especificaciones del cliente

Inspeccion de salida o entrega

Cada etapa del proceso debe ser capaz de entregar el material s6lo cuando las

etapas siguientes asi lo requieran (pull), a través del sistema de reabastecimiento

kanban. El sistema pull se refiere a que es la estacion siguiente la que pide a la
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anterior cuando necesita mas material. Funciona como si la estacion siguiente

fuera el cliente de la estacion anterior (Ver Anexo E).

2.22 Materia prima.-

Alambroén para construccion Y4

Costo 460 USD

Figura 25: Alambrdn de Acero Y4
Fuente: (Alibaba.com, 2019)

Alambrén de acero al carbon y sin tratamiento térmico que se utiliza en la industria

de la construccion para formar figuras de acero de refuerzo (estribo).
Usos

e Amarre de estructuras
e Fabricacion de estribos
e Acero habilitado

e Acero de refuerzo

Caracteristicas

e Laminado en caliente
e Diferentes diametros
e Presentaciones con flejes seguros

Ventajas

e Losrollos cuentan con 4 amarres distribuidos en puntos equidistantes
e Normado internacionalmente

e Superficie lisa y sin defectos
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Alta resistencia a la tension

Especificaciones del Alambron

Resistencia a la fluencia 2,300 kg/cm2

Resistencia a la tension 60 kg/mm2

Didmetro Pulgadas: 1/4 in. Diametro en mm6.35 mm.

Masa por metro: 0,249 kg/m

Silicona liquida:

Procedencia: Ecuador

Costo: 52 USD

Figura 26: Silicona Liquida
Fuente: (Direct Industry, 2019)

Caracteristicas técnicas

A base de agua, formula rica en silicén que lubrica y protege piezas de
caucho, de pléastico y de metal.

No contiene solventes tratados con cloro.
Proporciona lubricidad excelente.

Ideal para las superficies de elastomeros y de plasticos donde son
inadecuados los lubricantes basados en petréleo.

Elimina pegarse, el atar, y chirridos.
Forma una pelicula clara, seca sobre la superficie extendida.

Sin color, inodoro y no téxico.
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2.23 Manejo de inventarios.-
El manejo de inventarios para este producto se sustenta en un manejo basico
EOQ (Cantidad Econdmica de Pedido), sin faltantes debido a que el consumo de

producto terminado se fundamenta en un sistema PUSH (empujar).

Con estos valores obtenidos de los procesos y célculos anteriores se procede al

empleo de la formula para estimacién de inventarios.
Supuestos del Modelo EOQ

1. La demanda es Constante y conocida: Esto se refiere a que por ejemplo, si
la demanda ocurre a una tasa de 1000 unidades por afio, la demanda durante
cualquier periodo de t meses serda 1000t/12.

2. Los tiempos de reposicion son instantaneos: Esto quiere decir que un pedido
Ilega tan pronto se hace.

3. Existen Costos de hacer un pedido

Existen Costos de Mantener guardado en inventario

4
5. Los costos de mantener inventario y el costo de pedir no varian en el tiempo.
6 La cantidad a pedir es constante

7

Existe una relacidn directa costo-volumen
Nomenclatura
Las variables que considera el modelo EOQ son:

D = Demanda anual, dada en unidades por afio.

S = Costo de ordenar o alistar, dado en unidades monetarias por unidad

C = Costo del item, dado en unidades monetarias por unidad

i = Tasa anual de mantenimiento, dada en unidades porcentuales

H = Costo anual de mantenimiento, dado en unidades monetarias por afio.
Q = Tamairio del lote, en unidades

R = Punto de nueva orden o corrida, dada en unidades

N = Numero de 6rdenes o corridas al afio

T = Tiempo entre cada orden

TRC = Costo total anual o Costo total relevante (Salazar Lopez, 2020)
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Las ecuaciones que maneja el EOQ son:

H=i*C

[Ecuacién 2]

Costo anual de pedir = B
[Ecuacion 3]

Costo anual de mantenimiento =
[Ecuacién 4]

TCR:(g*S)+(§*H)
[Ecuacion 5]

Tabla 29:

Matriz de calculo de la EOQ SOUJIRO INGENIERIA

S

Q

2

* H

CANTIDAD ECONOMICA DE PEDIDO (EOQ)

(D)
©)
©)
0]
(H)

L)

EOQ

(TRC)

(N)
M
(R)

Tasa de demanda

Costo de colocacion de una orden
Costo total unitario

Tasa de mantenimiento

Costo anual de mantenimiento
Dias laborales por afio

Lead time del proveedor

Cantidad Econdmica de Pedido
Costo anual de colocar ordenes
Costo anual de mantenimiento del inventario

Costo Total Relevante

Numero de ordenes colocadas al afio
Tiempo entre cada orden
Punto de reorden

Periodo de consumo del EOQ

95

$ 28,00
$ 560,00
1,80%

$ 10,08
240

60

23
$ 115,79
$ 115,79
$ 231,57

5
48
24
58

Unidades/afio

unidades monetarias / unidad
unidades monetarias / unidad
Porcentaje anual

unidades monetarias/unidad
Dias/afio

Dias

unidades / pedido
unidades monetarias/afio
unidades monetarias/afio

unidades monetarias/afio

Ordenes/afio
Dias
unidades

Dias

Elaborado por: El Autor

De forma gréfica el modelo quedaria representado de la siguiente manera:
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Figura 27: Grafica modelo EOQ SOUJIRO INGENIERIA
Fuente: (Salazar Lopez, 2020)

De los valores obtenidos se cumple los lapsos de pedido de manera constante para
cada afio, considerando que el incremento de ventas por afio también involucra

incremento en pedido e incremento en costos de mantenimiento.

Manejo Financiero
Para los diferentes aspectos enmarcados en el manejo financiero se toma en
cuenta los siguientes supuestos, debido a que muchos de los elementos de analisis

estos condicionados por variables externas donde no se tiene influencia.

Tabla 30:
Informacion externa para manejo financiero
INFORMACION
EXTERNA
FUENTE:

Tasa Activa
Productivo 11,00 Banco de Desarrollo del
PYMES %  Ecuador https://www.banecuador.fin.ec/simulador-de-credito/

1,01 https://contenido.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/No
Inflacién (f) %  Banco Central del Ecuador tas/Inflacion/inf202004.pdf
Tasa de https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-
Crecimiento 0,70 archivo/item/1348-la-econom%C3%ADa-ecuatoriana-se-
(9) %  Banco Central del Ecuador recuperar%C3%A1-07-durante-el-2020
Rendimiento
de Mercado 1,76
(Rm) %  SICOM www.produccion.gob.ec/SICOM
Tasa
Impositiva
(Tc) 37% Servicio de Rentas Internas http://www.sri.gob.ec

http://indicadoreseconomicos.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/

Tasa Librede 1,83 Sistema de la Reserva Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&CodCuadro=%206
Riesgo (Rf) %  Federal EE.UU. 77

1,00 https://www.bolsamania.com/indice/DOW-JONES/analisis-
Beta %  Base Standard& Poors 500 riesgo
Aporte 9,45 Instituto Ecuatoriano de
Personal %  Seguridad Social http://sinmiedosec.com/porcentajes-de-aportacion-al-iess-tasas/
Aporte 12,15 Instituto Ecuatoriano de
Patronal %  Seguridad Social http://sinmiedosec.com/porcentajes-de-aportacion-al-iess-tasas/

Elaborado por: El Autor
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http://indicadoreseconomicos.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&CodCuadro=%20677
https://www.bolsamania.com/indice/DOW-JONES/analisis-riesgo
https://www.bolsamania.com/indice/DOW-JONES/analisis-riesgo
http://sinmiedosec.com/porcentajes-de-aportacion-al-iess-tasas/
http://sinmiedosec.com/porcentajes-de-aportacion-al-iess-tasas/

Al igual que los elementos internos (politicas) de la empresa donde en acépites

anteriores se tiene ya ciertos antecedentes.

Tabla 31:
Politicas internas SOUJIRO INGENIERIA

POLITICAS INTERNAS

Politica Interna de la empresa para Cuentas por 50%
Cobrar 50% de la Utilidad Bruta

Politica Interna de la empresa para Ventas 50% en 50%
efectivo

Produccién diaria 1980 unidades de estribos 1980
aproximadamente

Produccion diaria 1980 unidades a un precio de $0,35
$0,35

Provision Cuentas Incobrables 1%
Financian a la empresa con el 40% de la Inversion, la 32%
diferencia es recurso propio

Recurso Propio 68%
Las compras de inventario de materia prima no se 0%
realizan a crédito

Margen de utilidad deseado 70%

Elaborado por: El Autor

2.24 Depreciaciones.-
En funcidn de las cotizaciones y precios en el mercado se considera un valor

inicial de los bienes a adquirir e implementar.

Segun los pardmetros establecidos en la Ley Organica de Régimen Tributario
interno de Ecuador para depreciar bienes se consideran los siguientes porcentajes

y tiempos:

e Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5%
anual.

¢ Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.
e Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil 20% anual.
e Equipos de computo y software 33% anual. (Derecho Ecuador, 2020)

Nota: Valores considerados hasta el afio 5

Aplicando el método de depreciacion lineal se determina que los valores anuales

de depreciacion son:
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Tabla 32: )
Matriz de inversion inicial SOUJIRO INGENIERIA

INVERSION

MONTO DE INVERSION

PROPIEDAD PLANTA'Y EQUIPO
Maquinaria y Equipo
Estribadora
Soldadora
Elevadora hidraulica
Multimetro
Planta eléctrica
Compresor
Muebles y Enseres
Escritorio
Sillas
Mostrador
1 Archivador
8 Estanterias
Banco de trabajo
Equipo de Oficina
Teléfono
Equipo de Cémputo
Computadora
Impresora
Suministros y Materiales
Resmas
EPI (Guantes, overol, casco, gafas, orejeras)
Sinchos
165 Cajones de madera (20 pcks c/u)
2 Rodamientos de alto impacto
Vehiculo
Edificio
TOTAL PROPIEDAD PLANTA'Y EQUIPO
OTROS GASTOS DE INVERSION
Gastos de Constitucion
Publicidad y Propaganda
Permisos, Marcas y Patentes
Capacitacion al personal
CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL INVERSION

22.840,00
21.000,00
320,00
230,00
40,00
1.000,00
250,00
1.610,00
200,00
40,00
300,00
70,00
800,00
200,00
40,00
40,00
940,00
800,00
140,00
580,00
10,00
40,00
40,00
330,00
160,00
24.000,00
40.000,00
90.010,00

1.000,00
80,00
500,00
120,00
87.870,73
179.460,73

Elaborado por: El Autor
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Tabla 33:

Matriz depreciacion lineal SOUJIRO INGENIERIA
DEPRECIACIONES

DESCRIPCI
ON

Estribadora

Soldadora
Elevadora
MAQUIN hidraulica
ARIA Planta
eléctrica
Compresor
TOTAL
Escritorio
Mostrador
1
MUEBLE .
Sy Archivador
ENSERES 8 Estanterias
Banco de
trabajo
TOTAL
Computador
EQUIPO a
_DE
COMPUT Impresora
(0]
TOTAL
VEHICU i
LO Vehiculo
TOTAL
EDIFICI Edificio
(0]
TOTAL

CANTI
DAD

VALO VALO
R R
UNITA TOTA
RI1O L
$ $
21.000,0 21.000,

0 00

$ 320,00 $
' 320,00

$
230,00

$
1.000,0

0

$
250,00

$ 230,00

$
1.000,00

$ 250,00

$
200,00

$
300,00

$70,00

$
800,00

$
200,00

$ 200,00
$ 300,00
$70,00
$ 100,00

$ 200,00

$
800,00

$
140,00

$ 800,00

$ 140,00

$ $
24.000,0 24.000,
0 00

$ $
40.000,0 40.000,
0 00

VIDA
UTIL

10

10

10

10

10

10

10

10

10

DEPRECI
ACION

10%

10%

10%

10%

10%

10%
10%
10%
10%

10%

33%

33%

20%

10%

TOTAL

VALOR
DE
DEPRECI
ACION

$2.100,00

$ 32,00

$ 23,00

$ 100,00

$ 25,00

$2.280,00

$ 20,00
$ 30,00
$7,00
$ 80,00
$20,00
$ 157,00
$ 266,67
$ 46,67

$ 313,33

$ 4.800,00
$ 4.800,00

$ 4.000,00

$ 4.000,00

$11.550,33

VALO
R EN
LIBR

oS

$
10.500,
00

$
160,00
$
115,00

$
500,00
$
125,00
$
11.400,
00
$
100,00
$
150,00

$35,00
$
400,00
$
100,00
$
785,00
$
533,33

$93,33
$
626,67

$0,00

$0,00
$
20.000,
00
$
20.000,
00
$32.81
1,67

Elaborado por: El Autor

Nota: Valores considerados hasta el afio 5
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2.25 Flujo de egresos.-

Previo a la estimacion del flujo de egresos es importante la estructuracion del rol
de pagos del talento humano que integrara SOUJIRO INGENIERIA.

Tabla 34:
Matriz Rol de pagos anual SOUJIRO INGENIERIA
ROL DE PAGOS (ANUAL)
INGRESOS EGRESOS
AP LiQ
N TOTAL OR ToT U
o} CARGO REMUNER INGRE TE PREST RET EGR OA
. ACION SOS PER AMO JuU REC
MENSUAL REMUNE HRS. . p ESOS |gr
RACION ORDI HRS.E 9,45
ANUAL N XTRA %
Técnico 463, 4.44
1 operador 408,75 4.905,00 0,00 0,00 490500 52 0,00 0,00 463,552 1,48
Secretaria/con 510, 4.88
2 tadora 450,00 5.400,00 0,00 0,00  5.400,00 30 0,00 0,00 510,30 9,70
Bodeguero/D 463, 4.44
3 espachador 408,75 4.905,00 0,00 0,00 490500 52 0,00 0,00 46352 1,48
Administrado 510, 4.88
4 r/ Supervisor 450,00 5.400,00 0,00 0,00  5.400,00 30 0,00 0,00 510,30 9,70
18.6
20.610,0 1.94 1947, 62,3
TOTAL 1.717,50 20.610,00 0,00 0,00 0 765 0,00 0,00 65 6
ROL DE PROVISIONES (ANUAL)
DECIMO
DECIMO VACAC APORTE FONDOS DE
No. CARGO TER;)CER CUARTO IONES PATRONAL RESERVA TOTAL
Técnico
1 operador 408,75 400,00 204,38 595,96 408,59 2.017,67
Secretaria/con
2 tadora 450,00 400,00 225,00 656,10 449,82 2.180,92
Bodeguero/De
3 spachador 408,75 400,00 204,38 595,96 408,59
Administrador
4 / Supervisor 450,00 400,00 225,00 656,10 449,82 2.180,92
TOTAL 1.717,50 1.600,00 858,75 2.504,12 1.716,81 6.379,51

Elaborado por: El Autor

La presente tabla muestra los valores de pago de némina, aportaciones al IESS y
derechos de los trabajadores a un SBU de $400.

Se destaca que las remuneraciones consideradas para el personal de SOUJIRO
INGENIERIA estan basadas en la tabla de salarios minimos sectoriales 2020
emitida por el ministerio de Trabajo (Ver Anexo F). (Ministerio de Trabajo
Ecuador, 2020)
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Tabla 35:

Matriz de flujo de egresos SOUJIRO INGENIERIA

MATRIZ EGRESOS

COSTOS FIJOS
Combustibles

Sueldos y Salarios
Servicios Basicos
Luz
Agua
Telefono
Publicidad
Interés
Mantenimiento

TOTAL
COSTOS VARIABLES
Materia Prima

Alambroén de facil mecanizado
1/4 in

Silicona Liquina

TOTAL

CF+CV

Inflacién (f)

1

$2.400,00
$
21.979,86

$2.424,00
$ 1.800,00
$ 144,00
$ 480,00
$ 1.440,00
$ 5.866,46
$720,00

$
37.254,32

1

$
51.427,20

$
50.803,20

$ 624,00
$
51.427,20

$
88.681,52

2

$ 2.400,00
$
24.555,42

$2.424,00
$ 1.800,00
$ 144,00
$ 480,00
$ 1.440,00
$4.811,47
$720,00

$
38.774,88

2

$
51.946,61

$
51.316,31

$ 630,30
$
51.946,61

$
90.721,50

1,01%
3

$2.400,00
$
24.555,42

$2.424,00
$ 1.800,00
$ 144,00
$ 480,00
$ 1.440,00
$3.634,39
$720,00

$
37.597,81

3
$
52.471,28

$
51.834,61

$ 636,67
$
52.471,28

$
90.069,08

4

$2.400,00
$
24.555,42

$2.424,00
$ 1.800,00
$ 144,00
$ 480,00
$ 1.440,00
$2.321,10
$ 720,00

$
36.284,52

4
$
53.001,24
$
52.358,14

$ 643,10
$
53.001,24

$
89.285,76

5

$2.400,00
$
24.555,42

$2.424,00
$ 1.800,00
$ 144,00
$ 480,00
$ 1.440,00
$ 855,84
$ 720,00

$
34.819,26

5

$
53.536,55

$
52.886,95

$ 649,59
$
53.536,55

$
88.355,81

Elaborado por: EIl Autor
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2.26 Estados financieros proyectados.-
Para obtener los estados financieros proyectados se obtendra inicialmente el flujo de efectivo, posteriormente el estado de situacion financiera

y con los valores que aportan estos componentes se parame trizara el estado financiero proyectado.

Tabla 36: )
Matriz flujo de efectivo SOUJIRO INGENIERIA
FLUJO DE EFECTIVO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas $175.824,00 $178.843,02 $181.913,88 $185.037,47 $188.214,69
) Costos Variables Ventas $51.427,20 $51.946,61  $52.471,28  $53.001,24  $53.536,55
= Margen de contribucién $124.396,80 $126.896,41 $129.442,61 $132.036,23 $134.678,14
) Costo Fijo Venta $ 37.254,32 $38.774,88 $37.597,81 $36.284,52 $34.819,26
= Utilidad Operativa $87.142,48 $88.121,52 $91.844,80 $95.751,71 $99.858,88
-) Depreciacion Magquinaria $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00
-) Depreciacion Muebles y Enseres $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00
) Depreciacion Equipo de Cémputo $313,33 $ 313,33 $ 313,33 $313,33 $313,33
-) Depreciacion Vehiculo $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00
-) Depreciacion Edificio $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00
) Amortizacion Gastos de Constitucion $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
) Amortizacion Permisos, Marcas y Patentes $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
= Utilidad antes de Intereses e Impuestos $75.892,15 $76.871,19 $80.594,47 $84.501,38 $ 88.608,55
) Gastos Financieros $5.866,46 $4.811,47 $3.634,39 $2.321,10 $ 855,84

Base Imponible $70.025,69 $72.059,72 $76.960,08 $82.180,28 $87.752,71
) 15% Participacion Trabajadores $10.503,85 $10.808,96 $11.544,01 $12.327,04 $13.162,91

Utilidad antes de Impuestos $59.521,84 $61.250,76 $65.416,06 $69.853,24 $74.589,80
() 25% Impuesto a la Renta " $14.880,46  $15.312,69  $16.354,02 ° $17.46331 ~ $18.647,45
= Utilidad después de Impuestos $44.641,38 $45.938,07 $ 49.062,05 $52.389,93 $55.942,35
+ Depreciacién Magquinaria $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00
+ Depreciacion Muebles y Enseres $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00
+ Depreciacion Equipo de Oficina $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
+ Depreciacion Equipo de Computo $ 313,33 $313,33 $ 313,33 $313,33 $ 313,33
+ Depreciacion Suministros y Materiales $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
+ Depreciacién Vehiculo $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00
+ Depreciacién Edificio $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00
-) Amortizacion Gastos de Constitucion $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
) Amortizacion Permisos, Marcas y Patentes $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
) Valor residual $0,00
) Capital Financiero $9.116,88 $10.171,87 $11.348,95 $12.662,24 $14.127,50
= FLUJO NETO DE EFECTIVO -$179.460,73 $42.774,83 $43.016,53 $44.963,43 $ 46.978,02 $49.065,19

Elaborado por: El Autor
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Tabla 37: i
Estado de situacion financiera SOUJIRO INGENIERIA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

©)

Q)

©)
Q)

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalentes

Cuentas por Cobrar

Provisién Cuenta incobrables

Inventario de materia prima

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
Propiedad Planta y Equipo
Magquinaria y Equipo

Depreciacion Acum. Maquinaria y Equipo
Muebles y Enseres

Depreciacion Acum. Muebles y Enseres
Equipo de Oficina

Equipo de Computo

Depreciacion Acum. Equipo de Cémputo
Suministros y Materiales

Vehiculo

Depreciacion Acum. Vehiculo

Edificio

Depreciacion Acum. Edificio

Activos Intangibles

Gastos de Constitucion

Amortizacion Acum. Gastos de Constitucion
Permisos, Marcas y Patentes
Amortizacion Acum. Permisos, Marcas y Patentes
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Proveedores

Sueldos por Pagar

IESS por Pagar (Aporte Patronal)
Participacion Trabajadores

Intereses por Pagar

TOTAL PASIVO CORRIENTE
PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo Bancario

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
PASIVO TOTAL

PATRIMONIO

Capital

Utilidad del Ejercicio

Reservas

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Elaborado por: EI Autor

PROYECCION 5 ANOS

1 2 3 4 5
$43.571,24 $44.060,76  $45.922,40 $47.87586 $49.929,44
$43571,24 $44.060,76 $45.922,40 $47.87586 $49.929,44

-$435,71 -$ 440,61 -$ 459,22 -$ 478,76 -$ 499,29
$51.427,20 $51.787,19  $52.149,70 $52.514,75 $52.882,35
$138.133,97 $139.468,10 $143.53528 $147.787,70 $152.241,94
$22.840,00 $22.840,00 $22.840,00 $22.840,00 $22.840,00
-$2.280,00 -$2.280,00 -$2.280,00 -$2.280,00  -$2.280,00
$1.610,00 $1.610,00 $1.610,00 $1.610,00 $1.610,00
-$ 157,00 -$ 157,00 -$ 157,00 -$ 157,00 -$ 157,00

$ 40,00 $40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00

$ 940,00 $ 940,00 $ 940,00 $ 940,00 $ 940,00

-$ 313,33 -$ 313,33 -$ 313,33 -$ 313,33 -$ 313,33

$ 580,00 $ 580,00 $ 580,00 $ 580,00 $ 580,00
$24.000,00 $24.000,00 $24.000,00 $24.000,00 $24.000,00
-$4.800,00 -$4.800,00  -$4.800,00 -$4.800,00 -$4.800,00
$40.000,00 $24.000,00 $24.000,00 $24.000,00 $24.000,00

$4.000,00 $4.000,00 $ 4.000,00 $4.000,00 $4.000,00
$1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
-$ 200,00 -$ 200,00 -$ 200,00 -$ 200,00 -$ 200,00

$ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00

-$ 100,00 -$ 100,00 -$ 100,00 -$ 100,00 -$ 100,00
$87.659,67 $71.659,67 $71.659,67 $71.659,67 $71.659,67
$225.793,64 $211.127,77 $215.194,94 $219.447,37 $223.901,61
$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$21.979,86 $24.55542  $24.55542 $24.55542 $24.555,42
$2.504,12 $2.504,12 $2.504,12 $2.504,12 $2.504,12
$10.503,85 $10.808,96 $11.544,01 $12.327,04 $13.16291
$ 5.866,46 $4.811,47 $3.634,39 $2.321,10 $ 855,84
$40.854,28 $42.679,96 $42.237,93 $41.707,68 $41.078,28
-$9.116,88 -$10.171,87 -$11.348,95 -$12.662,24 -$14.127,50
-$9.116,88  -$10.171,87 -$11.348,95 -$12.662,24 -$14.127,50
$31.737,41 $32.508,08 $30.88898 $29.04544 $26.950,79
$149.414,85 $133.064,11 $135.626,41 $138.394,50 $141.390,97
$40.177,24 $41.000,02 $43.81159 $46.806,69 $50.003,87
$4.464,14 $ 4.555,56 $4.867,95 $5.200,74 $5.555,99
$194.056,23 $178.619,69 $184.305,96 $190.401,93 $196.950,82
$225.793,64 $211.127,77 $215.19494 $219.447,37 $223.901,61

Este estado muestra la situacion financiera de SOUJIRO INGENIERIA al término

de cada afio on el propdsito de poder indicar el grado de liquidez, solvencia y

rentabilidad de la organizacion, mostrando que la empresa crece
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Tabla 38: )
Matriz estado de resultados SOUJIRO INGENIERIA

ESTADO DE RESULTADOS

PROYECCION 5 ANOS

1 2 3 4 5

INGRESOS OPERACIONALES

Ventas $175.824,00 $178.843,02 $181.913,88 $ 185.037,47 $ 188.214,69
-) Costo de Ventas $88.681,52 $90.721,50 $90.069,08 $89.285,76 $88.355,81
=) UTILIDAD BRUTA $87.142,48 $88.121,52 $91.844,80 $95.751,71 $99.858,88

GASTOS
) Gastos Financieros $5.866,46 $4.811,47 $3.63439 $2.321,10 $ 855,84
-) Depreciacion Magquinaria $2.280,00 $2280,00 $2.280,00 $2.280,00 $2.280,00
-) Depreciacion Muebles y Enseres $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00 $ 157,00
() Depreciacion Equipo de Cémputo $31333  $31333  $31333  $31333  $31333
) Depreciacién Vehiculo $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00
-) Depreciacion Edificio $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00
(+) Amortizacion Gastos de Constitucion -$ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
+) Amortizacion Permisos, Marcas y Patentes -$ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00

TOTAL GASTOS $17.116,79 $16.661,80 $15.484,72 $14.171,44 $12.706,18
=) UTILIDAD NETA $70.025,69 $71.459,72 $76.360,08 $81.580,28 $87.152,71
-) 15% Participacion Trabajadores $10.503,85 $10.718,96 $11.454,01 $12.237,04 $13.072,91
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LARENTA $59.521,84 $60.740,76 $64.906,06 $69.343,24 $74.079,80
() 25% Impuesto a la Renta " $14.880,46" $15.185,19" $16.226,52" $17.335,81" $18.519,95
=) UTILIDAD ANTES DE RESERVA LEGAL $44.641,38 $45.555,57 $48.679,55 $52.007,43 $55.559,85
“) 10% Reserva Legal $4.464,14 $455556 $4.867,95 $5.200,74 $5.555,99
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $40.177,24 $41.000,02 $43.811,59 $46.806,69 $50.003,87

Elaborado por: El Autor

El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y pérdidas es
un reporte financiero que en base a un periodo determinado muestra de manera
detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se producen y
como consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en dicho
periodo de tiempo para analizar esta informacion y en base a esto, tomar decisiones

de negocio.

Para el caso de SOUJIRO INGENIERIA el estado de resultados refleja un estado
de ganancia con incrementos paulatinos como resultado de la mayor captacion en
ventas en los afios siguientes, debido a la consideracion de la inflacién nacional del

1,01% y el crecimiento del sector de la construccion en un 0,7%.

2.27 Punto de equilibrio.-

Los puntos de equilibrio establecidos permiten estimar el valor de unidades con las
cuales el precio al publico determina una relacion neutra con los costos de
produccion no obteniendo ni perdida ni ganancia; esto con el objetivo de establecer
metas de venta mensuales para poder desarrollar procesos de seguimiento y control

en ventas.
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Tabla 39: Matriz
Matriz Punto de Equilibrio SOUJIRO INGENIERIA

PUNTO DE EQUILIBRIO

PRODUCCION DE ESTRIBOS

EGRESOS
CSTO.
RUBROS UNITARIO
PROMEDIO
INVERSION ANUAL DE ESTRIBOS $0,22
PRODUCCION DE ESTRIBOS
INGRESOS
P. UNITARIO
RUBROS PROMEDIO
VENTAS ANUALES $0,37
VALOR ANUAL
RUBROS
USD.
CANTIDAS PRODUCIDAS ANUALMENTE 475200,00
COSTOS FIJOS $38.774,88
COSTOS VARIABLES $51.946,61
COSTO VARIABLE UNITARIO POR ALMOHAL $0,11
PRECIO VENTA UNITARIO $0,37
CF
Q: _____________________
P-cCV

N° DE UNID
ANO
475.200,00 $ 104.544,00

V. TOTAL

N° DE UNID. INGRESO

ANO VENTAS ANO
475.200,00  $175.824,00
$175.824,00
38.774,88
----------------- 148.742,44

0,2607 NIDADES A PRODI

Elaborado por: El Autor

Para el caso de SOUJIRO INGENIERIA el punto de equilibrio base es de

148742,44 unidades producidas y vendidas.

Para verificar que esta cantidad de unidades es la adecuada se establece la

comparacion entre unidades vendidas vs costos totales de produccion.
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Tabla 40:
Comparacion Ventas vs Costo Total de Produccion SOUJIRO INGENIERIA

INGRESO TOTAL= PRECIO UNITARIO X UNIDADES PRODUCIDAS Y VENDIDAS
INGRESO TOTAL= $037 14874244

INGRESO TOTAL USD. =

COSTOS TOTALES= COSTOS FIJOS TOTALES + COSTOS VARIABLES

COSTOS TOTALES= $38.774,88  16.259,82

COSTOS TOTALES USD. = [ $55.034,70|

Elaborado por: El Autor

Se demuestra con ello que dicha cantidad con los costos estimados establece una condicion de
equilibrio donde a partir de este nimero de unidades se obtiene ganancias para la empresa SOUJIRO
INGENIERIA.

INGRESOS Y AR DE
COSTOS INGRESOS
'
TOTALES EN MILES
PUNTO.DE
EQUILTBRIO
60.000
55.034,70 = = = == == == === A \
40.000 I c
1 (@]
1 S
30.000 COSTOS FIJOS I T
I COSTOS o
I VARIABLES >
20.000 I
1 J T
1 0
10.000 I T
1 A
1 L
0 . |
e
2 o o
[l J:‘ o o
g 3 2% 3 S
8 S 8 R S S

UNIDADES PRODUCIDAS

Y VENDIDAS

Figura 28: Grafica punto de equilibro SOUJIRO INGENIERIA
Elaborado por: EI Autor

2.28 Capital de trabajo.-

El capital de trabajo son aquellos recursos que requiere la empresa SOUJIRO
INGENIERIA para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que
comdnmente se denomina como activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto

plazo, cartera e inventarios).
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Tabla 41:
Matriz capital de trabajo SOUJIRO INGENIERIA

DESCRIPCION UNL!)DEAD PRECIO INVIFEEESBIROSI =" INVERSION
MEDIDA UNITARIO (CANTIDAD TOTAL
MENSUAL)

MATERIA PRIMA $51.427,20
Alambrén de facil mecanizado de 1/4 inc Tonelada $ 588,00 72 $ 50.803,20

Silicona liquida Litros $1,04 50 $ 624,00
ARRIENDO $2.400,00
SUELDOS Y SALARIOS $ 18.662,36
IESS POR PAGAR $8.397,18
Décimo Tercero . . - $1.717,50
Décimo Cuarto . i, - $1.600,00

Vacaciones _ _ . $ 858,75
Fondos de Reserva R _ R $1.716,81
Aporte Patronal _ . . $2.504,12
SERVICIOS BASICOS $2.424,00
Luz R _ R $1.800,00

Agua . . ; $ 144,00

Teléfono . . - $ 480,00
PUBLICIDAD $1.440,00
COMBUSTIBLES 200 $ 2.400,00

MANTENIMIENTO 60 $ 720,00
CAPITAL DE TRABAJO $87.870,73

Elaborado por: El Autor
2.29 Financiamiento.-

Para el financiamiento del proyecto se cuenta inicialmente con una cantidad de $
122033,3 los cuales son el resultado de 5 accionistas (24406,66 por accionista), en
funcion del analisis del total estimado en la matriz de inversiones (Tabla 28), se
considera un préstamo para cubrir la cantidad base.
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Tabla 42:
Matriz de financiamiento de inversion SOUJIRO INGENIERIA

FINANCIAMIENTO DE INVERSION

FUENTE VALOR %
RECURSO PROPIO 122.033,30 68%
RECURSO AJENO 57.427,43 32%

TOTAL 179.460,73 100%

Elaborado por: El Autor

Se considera para la formulacion del préstamo a BanEcuador por brindar una tasa
de interés modico en lo referente a microcrédito, con cuota de pago mensual y

empleando el sistema francés o fijo para su ejecucién (Ver Anexo 6).

Simulacién de Credito

Detalle Simulacion de Crédito
Tipo
Destino Tasa Nominal(®s) 11.00}
Sector Econémico Tasa Efectivai®s) 11.67
Facilidad Monto(USD) 57.428.00
Tipo Amortizacién Cuota Fija FlazofAfios) 5
Forma de Pago Menzual Fecha Simulacién 2020-06-02
Recuerda: Esta informacion ez una simulacidn de crédito que permite familiarizarse con nuestro sistema.
No tiene validez coma documento legal o come salisitud de crédito.
[ Periodo Saldo Capital Interés Cuota ]

o 57428.00

1 56074.20 1352.70 528.42 1880.12

2 54708.20 1286.10 51401 1880.12

3 53320.57 1272.63 501.48 1880.12

4 51038.31 1201.26 42885 1880.12

Figura 29: Detalle simulacion de microcrédito BanEcuador
Fuente: (BanEcuador, 2020)

Estos pardmetros que arroja el simulador de BanEcuador fueron contrastados
con los de otras entidades financieras, CACPECO (Figura 23) y OSCUS
(Figura 24), determinando asi que los valores de interés son elevados en

comparacion con el BanEcuador.
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Caplita $57428
Tasa 16.50 %
Plazo 60 Meses
Intereés $ 27282.35

Total a pagar
Tasa Efectiva 17.81%

Figura 30: Detalle simulacion de microcrédito CACPECO
Fuente: (CACPECO, 2020)

Resultados
N Fecha SaldoReducido  Capital  Interés  Segwo  Cuota

1 Tue Jun 02 2020 56829.46

Figura 31: Detalle simulacion de microcrédito OSCUS
Fuente: (OSCUS, 2020)

Al decidir por que institucion financiera tomar en cuenta para el financiamiento se
determind que Ban Ecuador brinda una tasa de interés mas baja y por ende el crédito
se torna mas amigable. A partir de esta deduccién se desarrolla la matriz de

amortizacion

Tabla 43:
Matriz de amortizacion BanEcuador

TABLA DE AMORTIZACION

Institucion financiera Banecuador
Monto $57.427,43
Tasa de Interés anual 11,00%
Tasa de Interés mensual 0,917%
Periodos 60
Cuota 1248,61

Elaborado por: El Autor
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Tabla 44:

Matriz cuotas crédito

MATRIZ DE CUOTAS DE CREDITO

N° Periodo Saldo Inicial Cuota Interés Amortizacion Saldo Final
0 $57.427,43
1 $57.427,43 $1.248,61 $ 526,42 $722,19 $56.705,24
2 $ 56.705,24 $1.248,61 $519,80 $ 728,81 $55.976,43
3 $55.976,43 $1.248,61 $513,12 $ 735,49 $55.240,93
4 $ 55.240,93 $1.248,61 $ 506,38 $742,24 $54.498,70
5 $54.498,70 $1.248,61 $ 499,57 $ 749,04 $53.749,66
6 $ 53.749,66 $1.248,61 $492,71 $ 755,91 $52.993,75
7 $52.993,75 $1.248,61 $ 485,78 $ 762,84 $52.230,91
8 $52.230,91 $1.248,61 $ 478,78 $ 769,83 $51.461,09
9 $51.461,09 $1.248,61 $471,73 $ 776,88 $50.684,20
10 $ 50.684,20 $1.248,61 $ 464,61 $ 784,01 $49.900,20
11 $49.900,20 $1.248,61 $ 457,42 $791,19 $49.109,00
12 $ 49.109,00 $1.248,61 $ 450,17 $798,45 $48.310,56
13 $48.310,56 $1.248,61 $ 442,85 $ 805,76 $47.504,79
14 $47.504,79 $1.248,61 $ 435,46 $813,15 $46.691,64
15 $46.691,64 $1.248,61 $428,01 $ 820,60 $45.871,04
16 $45.871,04 $1.248,61 $420,48 $828,13 $45.042,91
17 $45.042,91 $1.248,61 $412,89 $ 835,72 $44.207,19
18 $44.207,19 $1.248,61 $ 405,23 $ 843,38 $43.363,81
19 $43.363,81 $1.248,61 $ 397,50 $851,11 $42.512,70
20 $42.512,70 $1.248,61 $389,70 $858,91 $41.653,79
21 $41.653,79 $1.248,61 $ 381,83 $ 866,79 $40.787,00
22 $ 40.787,00 $1.248,61 $ 373,88 $874,73 $39.912,27
23 $39.912,27 $1.248,61 $ 365,86 $ 882,75 $39.029,52
24 $39.029,52 $1.248,61 $ 357,77 $890,84 $38.138,68
25 $38.138,68 $1.248,61 $ 349,60 $899,01 $37.239,68
26 $ 37.239,68 $1.248,61 $341,36 $907,25 $36.332,43
27 $36.332,43 $1.248,61 $ 333,05 $ 915,56 $35.416,86
28 $ 35.416,86 $1.248,61 $ 324,65 $ 923,96 $34.492,91
29 $34.492,91 $1.248,61 $ 316,18 $932,43 $ 33.560,48
30 $ 33.560,48 $1.248,61 $307,64 $ 940,97 $32.619,51
31 $32.619,51 $1.248,61 $ 299,01 $949,60 $31.669,91
32 $31.669,91 $1.248,61 $290,31 $ 958,30 $30.711,60
33 $30.711,60 $1.248,61 $ 281,52 $ 967,09 $29.744,52
34 $29.744,52 $1.248,61 $ 272,66 $ 975,95 $ 28.768,56
35 $ 28.768,56 $1.248,61 $ 263,71 $984,90 $27.783,66
36 $ 27.783,66 $1.248,61 $ 254,68 $ 993,93 $26.789,73
37 $26.789,73 $1.248,61 $ 24557 $1.003,04 $ 25.786,69
38 $ 25.786,69 $1.248,61 $ 236,38 $1.012,23 $24.774,46
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39 $24.774,46 $1.248,61 $227,10 $1.021,51 $23.752,95

40 $ 23.752,95 $1.248,61 $217,74 $1.030,88 $22.722,07
41 $22.722,07 $1.248,61 $ 208,29 $1.040,33 $21.681,75
42 $21.681,75 $1.248,61 $ 198,75 $ 1.049,86 $20.631,88
43 $20.631,88 $1.248,61 $ 189,13 $1.059,49 $19.572,40
44 $19.572,40 $1.248,61 $179,41 $1.069,20 $18.503,20
45 $ 18.503,20 $1.248,61 $ 169,61 $1.079,00 $17.424,20
46 $17.424,20 $1.248,61 $ 159,72 $1.088,89 $16.335,31
47 $16.335,31 $1.248,61 $ 149,74 $1.098,87 $15.236,44
48 $ 15.236,44 $1.248,61 $ 139,67 $1.108,94 $14.127,50
49 $14.127,50 $1.248,61 $ 129,50 $1.119,11 $13.008,39
50 $ 13.008,39 $1.248,61 $ 119,24 $1.129,37 $11.879,02
51 $11.879,02 $1.248,61 $ 108,89 $1.139,72 $10.739,30
52 $10.739,30 $1.248,61 $98,44 $1.150,17 $9.589,13
53 $9.589,13 $1.248,61 $87,90 $1.160,71 $8.428,42
54 $8.428,42 $1.248,61 $77,26 $1.171,35 $7.257,07
55 $7.257,07 $1.248,61 $ 66,52 $1.182,09 $6.074,98
56 $6.074,98 $1.248,61 $ 55,69 $1.192,92 $4.882,06
57 $4.882,06 $1.248,61 $ 44,75 $1.203,86 $3.678,20
58 $3.678,20 $1.248,61 $33,72 $1.214,89 $2.463,30
59 $2.463,30 $1.248,61 $22,58 $1.226,03 $1.237,27
60 $1.237,27 $1.248,61 $11,34 $1.237,27 $0,00
$74.916,69 $ 17.489,26 $57.427,43

Elaborado por: El Autor

2.30 Evaluacién econémica.-

Indicadores Econdmicos

Dentro de la evaluacién econémica una vez aportados los valores esenciales en el

manejo financiero, se calculard e interpretard cada uno de los indicadores

e EIl Weighted Average Cost of Capital (WACC), también denominado
coste promedio ponderado del capital (CPPC).

e El valor actual neto (VAN)

e Latasa interna de retorno (TIR)

e Larelacion beneficio-costo (RBC)

e Pay Back (flujos netos de efectivo)

e El valor econdmico agregado (EVA)
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Weighted Average Cost of Capital (WACC), también denominado coste
promedio ponderado del capital (CPPC).

Pues es un porcentaje, o una tasa, que descuenta los flujos de caja esperados de la

valoracion de una empresa o0 de un proyecto en el que invertir.
Resulta util en tres puntos de vista:

e Desde el del activo: tasa que descuenta el flujo de caja esperado.

e Desde el pasivo: el coste econdmico que va a tener para la empresa atraer
capital.

e Desde el de la inversion: por los retornos que se esperan al invertir en

patrimonio neto o deuda de la empresa. (Self Bank, 2020)

Calculo del WACC

WACC = Ke * [E/(E+D)] + Kd * (1-Tc) * [D/(E+D)]
[Ecuacion 6]

En la férmula aparecen los costes de financiarse:

« Pidiendo prestado mediante deuda financiera (Kd) y

o destinando fondos propios (Ke).

o El total de la deuda financiera (D), sumando corto y largo plazo

e Yy los fondos propios (E).

e Tces latasa impositiva, que grava el beneficio de la empresa (Impuesto de
Sociedades).

La formula requiere disponer de mucha informacion de la compafiia, aunque todos
sus parametros deberian ser facilmente accesibles si es una empresa cotizada. Para
obtener el coste del endeudamiento (Kd) y el de los fondos propios (Ke), es

necesario realizar un calculo previo:

Kd = gastos financieros / (deuda afio n-1 + deuda n) /2
[Ecuacion 7]

Los gastos financieros salen en el estado de resultados. La deuda media de afio

actual y del anterior se obtiene con datos del Balance.
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Para calcular el coste de los recursos propios o equity (Ke), se suele utilizar el
modelo del Capital Asset Pricing Model (CAPM):

Ke =Rf+ (Rm-Rf) *

[Ecuacion 8]

Rf: rentabilidad del activo sin riesgo (o al menor riesgo, como son las

obligaciones a 10 afios).

o Rm: rentabilidad media del mercado.
e [:ratio entre la variacion de la rentabilidad de un activo y la variacion de la

rentabilidad del mercado. Aparece en el dossier de informacién financiera
de las empresas cotizadas.
Tabla 45:

Matriz célculo WACC
Matriz célculo del WACC

CAPM = Rf + B(Rm — Rf)

B 0,01
Rf 1,83%
Rm 1,76%
CAPM 1,83%
D
WACC = Ke (D - E) + Kd (D—+E) (1-Tc)

$ 5742743
E $ 122.033,30
Ke 1,83%
Kd 11,83%
Tc 37,00%
WACC 3,63%

Elaborado por: El Autor
Valor actual Neto (VAN)

En resumidas cuentas, el VAN es un indicador que podria considerarse que es a
futuro. Esto es debido a que evalla el resultado de cada uno de los proyectos en

caso de que se vendiera y, para ello, emplea diferentes proyecciones en los flujos
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de gastos e ingresos. Este indicador no sélo mide la viabilidad, sino que ayuda a
determinar el precio por el que se deberia vender si se quiere obtener una

rentabilidad de dicha transaccion econdmica.
Calculo del VAN

La formula mas conocida del VAN es Beneficio Neto Actualizado (BNA) —
Inversion. Se entiende por BNA al valor actual del flujo de caja que se actualiza
mediante una tasa de descuento, es decir, lo que se obtendria por la venta en el
futuro corrigiendo dicho importe por una tasa de descuento que lo actualiza al
presente. Al realizar esta formula se puede dar tres resultados posibles:

VAN = I+Zn: oL S A SO i NP
N4t Ytk (k)P (1+ k)"

[Ecuacién

9

Ft son los flujos de dinero en cada periodo t
I o eslainversion realiza en el momento inicial (t=0)
n es el nimero de periodos de tiempo

k es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversién
VAN: Criterio de seleccién de proyectos

VAN < 0. El proyecto no es rentable ya que la inversion que se ha realizado en él
es mayor que los ingresos que se obtendria por la venta.

VAN = 0. El proyecto se considera rentable ya que el BNA es igual a la inversion
realizada.

VAN > 0. El proyecto es rentable y, ademas, generara unos beneficios por su

venta.

Uno de los puntos fuertes del VAN es la homogeneizacién de los puntos a
comparar, ya que actualiza al presente todos los importes, haciendo que su
comparacion sea sencilla a través del tiempo. Es por ello que es uno de los

métodos mas empleados financieramente hablando. (EAE Business School, 2020)
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Tabla 46: i
Matriz calculo VAN SOUJIRO INGENIERIA
Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

FNE -$179.460,73 $42.774,83 $43.016,53 $44.963,43 $46.978,02 $49.065,19

PERIODO  FLUJOS VA
1 $42.774,83 $41.276,95
2 $43.016,53 $40.056,60
3 $44.963,43 $40.403,35
4 $46.978,02 $40.735,40
5 $49.065,19 $41.055,38

VA $203.527,68 $203.527,68 VNA

VAN  [9240060400  PROYECTO VIABLE

'Elaborado por: El Autor

Tras el calculo del VAN al ser positivo se traduce a que el proyecto presenta una

ganancia adicional de $24066,94 a la esperada a una determinada tasa de descuento.

La tasa interna de retorno (TIR)

La TIR o Tasa Interna de Retorno, es la tasa de interés o rentabilidad que genera un
proyecto. Y se encarga de medir la rentabilidad de una inversion. Esto quiere decir,
el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra esta, para los montos que no hayan
sido retirados del proyecto. Y funciona como una herramienta complementaria del

valor Presente Neto.

CélculodelaTIR

El calculo de la TIR seria igualar la tasa de descuento al momento inicial, la
corriente futura de cobros con la de pagos, lo que haria que el VAN sea igual a 0.
Con la aplicacion de la siguiente formula:

mN—J+rz o S S . S
T ;{Hmejr_ T +TIR) T (1 +TIR? (A+TIR)™

[Ecuacion 10]
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Ft Flujos de dinero en cada periodo t

10 Inversidn que se realiza en el momento inicial (t=0)

n Numero de periodos de tiempo

TIR: Criterios de seleccion de proyectos

Siendo “k” la tasa de descuento de flujos para el calculo del VAN, los criterios de

seleccion serén los siguientes:

Si la TIR>k, se acepta el proyecto de inversion. Porque la tasa de rendimiento
interno que se obtiene seré superior a la tasa minima de rentabilidad que exige la
inversion.

Si la TIR = k, se presentaria una situacion similar a la que se produce cuando el
VAN es igual a cero. Aqui se podria llevar a cabo la inversion en caso de que se
mejore la posicion competitiva de la empresa y que no existan alternativas mas
favorables.

Si la TIR < Kk, se debe rechazar el proyecto, ya que no se esta alcanzando la

rentabilidad minima que se pide a la inversion. (Rankia, 2020)

Tabla 47: )
Matriz calculo TIR SOUJIRO INGENIERIA
PERIODO FLUJOS
0 -$ 179.460,73
1 $42.774,83 TMAR 3,63%
2 $43.016,53
3 $44.963,43
4 $ 46.978,02
5 $49.065,19

Elaborado por: El Autor

Del analisis de los resultados del célculo de la TIR se concluye que la empresa
SOUJIRO INGENIERIA en este proyecto tiene una tasa interna de retorno (TIR)

mayor a la TMAR (k), por lo tanto el proyecto es viable.

Por lo tanto bajo el criterio simplificado de analizar VAN y TIR este proyecto se
considera FACTIBLE, sin embargo para tener una vision mas clara se complementa

con otros indicadores.

104



La relacion beneficio-costo (RBC)

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado
de resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se

sacrifica en el proyecto.

RBC = ($ 203.527,68)/( $179.460,73)= 1,13

De la interpretacion de la relacion beneficio — costo se obtiene que en el periodo de
ejecucion, el proyecto ha generado un 13% de rentabilidad, en forma global.

Pay Back (flujos netos de efectivo)

El payback o plazo de recuperacion es un criterio para evaluar inversiones que se
define como el periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una

inversion. Es un método estatico para la evaluacién de inversiones.

Por medio del payback se conoce el nimero de periodos (normalmente afios) que
se tarda en recuperar el dinero desembolsado al comienzo de una inversion. Lo que

es crucial a la hora de decidir si embarcarse en un proyecto o no.
Calculo del Pay Back

Si los flujos de caja son iguales todos los afios la formula para calcular el payback

sera esta: Donde:

Pavyback fo
ayback = —

[Ecuacionll]

lo es la inversion inicial del proyecto
F esel valor de los flujos de caja

Si por el contrario, los flujos de caja no son iguales todos los periodos (por ejemplo
un afio se recibe 100 USD de beneficio, al siguiente 200 y después 150 USD), habra
que ir restando a la inversion inicial los flujos de caja de cada periodo, hasta que se
Ilegue al periodo en que se recupera la inversion. Entonces se aplica la siguiente

férmula:
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Io—Db
Payback = a + 2

[Ecuaciénl2]
Donde:

a es el nimero del periodo inmediatamente anterior hasta recuperar el desembolso
inicial

10 es la inversion inicial del proyecto

b es la suma de los flujos hasta el final del periodo «a»

Ft es el valor del flujo de caja del afio en que se recupera la inversion

Logicamente sera preferible una inversion en donde el plazo de recuperacién sea
menor. La principal ventaja del criterio Payback es que es muy facil de calcular.
(VELAYQOS, 2020)

Tabla 48:
Matriz calculo Pay Back flujos netos de efectivo SOUJIRO INGENIERIA
ANOS
0 1 2 3 4 5
3 3 $43.016,53 3 $ 46.978,02 $
FNE 179.460,73  42.774,83 e 44.963,43 R 49.065,19
B $
ANOS 4 177.732,82 $4.088,77
MESE 0,42259949
S 0 $1.727,91 Diferencia 7 Meses
$
DIAS 13 179.460,73
1 30
0,42259949 12,6 Dia
7 X 8 S

Elaborado por: El Autor

De la primera estimacion se tiene que se recupera la inversion en 4 afios, 0 mes y

13 dias considerando los flujos netos de efectivo.
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Tabla 49:
Matriz calculo Pay Back flujos netos de efectivo descontados SOUJIRO INGENIERIA

ANOS
0 1 2 3 4 5
FNE
-$ $ $ $ $ $
DESCSSNTAD 179.460,73 4127695 4301653 4040335 40.73540 41.055,38
) $ 3
ARIOS 4 165.432,24 3.421,28
$ 4,100362
MESES 4 14.028,49 Diferencia 36 Meses
$
DIAS 4 179.460,73
1 30
0,100362 301 Dia
36 X 1 s

Elaborado por: El Autor

En el segundo analisis la inversion sera recuperada en 4 afios, 4 meses y 4 dias.

Desde un enfoque general la inversion total desarrollada se recupera dentro del
tiempo de estudio, pero podria abrir alternativas como un incremento en el precio

de venta, aumento de la capacidad de produccién u otras,
El valor econémico agregado (EVA)

El VValor Econdmico Agregado (EVA) es el importe que queda en una empresa una
vez cubiertas la totalidad de los gastos y la rentabilidad minima proyectada o

estimada.

Calculo del EVA
De acuerdo con Bonilla (2018) , el EVA es igual a:
La utilidad de las actividades ordinarias antes de intereses y después de impuestos

(UAIDI) ( -) el valor contable del activo ( x ) el costo promedio del capital.

Por un lado, el UAIDI se obtiene sumando a la utilidad neta los intereses y

eliminando las utilidades extraordinarias.
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Tabla 50:
Célculo del UAIDI

Célculo del UAIDI

Utilidad Neta
(+) Gastos financieros
O] Utilidades extraordinarias
(+) Pérdidas extraordinarias
= UAIDI

Fuente: (Dinero, 2020)

Por otro lado, el costo promedio de capital, es el costo promedio de toda la
financiacion que ha obtenido la empresa.

Tabla 51:
Costo promedio de capital

Ejemplo

Utilidad Neta
(+) Gastos financieros
O] Utilidades extraordinarias
(+) Pérdidas extraordinarias
=) UAIDI

UAIDI

O] Activo * Costo de Capital
= EVA

% Incremento anual EVA
Fuente: (Dinero, 2020)

En sintesis, si el resultado del céalculo del EVA es positivo: se crea valor. Si el

resultado del calculo del EVA es negativo: se destruye valor. (Dinero, 2020)

Esto determina un factor de analisis en el que se enfoca el valor del EVA que es la
cantidad “sobrante” después de cubrir todos los costes, incluidos los producidos por

las

fuentes financieras utilizadas por la empresa, tanto ajenas como propias.

En el caso de SOUJIRO INGENIERIA este indicador sera un aporte que permita

fundamentar mas el nivel de factibilidad mostrado en indicadores anteriores.
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Tabla 52: )
Célculo EVA SOUJIRO INGENIERIA

CALCULO EVA
EVA = (WACC - ROIC) * CI
WACC= WACC = Ke (L) + Kd (L) 1-Tc) 3,63%
D+E D+E |

1 2 3 4 5
ROIC = NOPAT/CI 0,39 0,40 0,40 0,41 0,41

1 2 3 4 5
NOPAT = Utilidad Operativa*(1-Tc) 54899,77 55516,56 57862,22 60323,58 62911,10

1 2 3 4 5
ClI = Activo Fijo Neto + CT 139739,35 139247,81 143757,01 148539,69 153623,33
CT = Activo Corriente - Pasivo Corriente 97279,69 96788,15 101297,34 106080,03 111163,66

EVA = (WACC - ROIC) * CI

DESTRUYEVALOR DESTRUYEVALOR DESTRUYEVALOR DESTRUYEVALOR DESTRUYEVALOR

Elaborado por: el Autor

Tabla 53:
Célculo del EVA SOUJIRO INGENIERIA

CALCULO DEL EVA

EVA = NOPAT - (CI * WACC)

E D
= = — — 0,

WACC=  WacC = Ke (D +E) + Kd (D +E) A-To) 3,63%
1 2 3 4 5

NOPAT = Utilidad Operativa despties de Impuestos 4464138 45938,07 49062,05 52389,93 55042,35
1 2 3 4 5

Cl = Activo Fijo Neto + CT 13973935 13924781 14375701 14853969 15362333

CT = Activo Corriente - Pasivo Corriente 97279,69 9678815  101207,34 10608003 11116366

EVA = NOPAT- (CI * WACC)
1 2 3 4 5

GENERA VALOR  GENERAVALOR  GENERA VALOR GENERA VALOR GENERA VALOR

Elaborado por: El Autor

Una vez definida la tendencia en la mayoria de indicadores era de esperarse que
el EVA muestre resultados favorables para la toma de la decision de emprender o

no en este negocio.
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Indicadores Financieros

Dentro de la evaluacion financiera una vez aportados los valores esenciales en el

manejo financiero, se calculara e interpretara cada uno de los indicadores:
Liquidez: Liquidez corriente
Capital de trabajo
Prueba &cida
Solvencia ~ Endeudamiento del activo
Endeudamiento patrimonial
Apalancamiento
Gestion Rotacion de cartera
Rotacion de ventas
Periodo medio de cobranza
Rentabilidad Margen bruto
Margen neto (rentabilidad neta en ventas)
ROE (Return On Equity) o retorno sobre recursos propios
ROI (Return Over Investment) 0 retorno sobre inversion
Liquidez

La liquidez es la capacidad que tiene una entidad para obtener dinero en efectivo y
asi hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. En otras palabras, es la facilidad

con la que un activo puede convertirse en dinero en efectivo.

Por ejemplo, una caja fuerte con un deposito es un activo de alta liquidez, ya que es

facilmente convertible en dinero en efectivo cuando sea necesario.

Para medir la liquidez de una empresa se utiliza el ratio de liquidez, con el que se

calcula la capacidad que tiene ésta para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo.
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Asi pues, se puede averiguar la solvencia en efectivo de una empresa y su capacidad

para seguir siendo solvente ante cualquier imprevisto.

Solvencia

La solvencia, basicamente es un indicador utilizado en por ejemplo los estados
contables, y que refleja la relacion entre el total de activos de una entidad, persona
fisica o juridica y el total de sus pasivos. Esa relacion es el cociente que indica los
recursos que disponen en activo respecto al pasivo, conformando el analisis
patrimonial o financiero a largo plazo de un ente emisor de los estados contables.
(Rankia, 2020)

Ratio de solvencia = Activo Total / Exigible Total [Ecuacion 13]

Activo Total = Activo corriente + Activo no corriente.

Exigible Total = Pasivo Corriente + Pasivo no corriente.

Gestion
Se denomina gestion financiera (o gestién de movimiento de fondos) a todos los

procesos que consisten en conseguir, mantener y utilizar dinero, sea fisico (billetes
y monedas) o0 a través de otros instrumentos, como cheques Y tarjetas de crédito. La
gestion financiera es la que convierte a la vision y misién en operaciones

monetarias.

Rentabilidad

Conocer la rentabilidad de una inversion permite saber qué porcentaje del dinero o
capital invertido se ha ganado o recuperado y, por tanto, qué tan bueno ha sido el
desempefio de la inversion; o, en el caso de una inversion que aun no se ha realizado,
saber qué porcentaje del dinero o capital que se va a invertir se va a ganar o

recuperar y, por tanto, qué tan atractiva es. (Crece Negocios, 2020)
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Tabla 54: i
Matriz analisis de Liquidez SOUJIRO INGENIERIA

LIQUIDEZ
LIQUIDEZ CORRIENTE
Liquidez _ Acti'vo Corri'ente 1 2 3 4 5
Pastvo Corriente 3,3811 3,2678 3,3983 3,5434 3,7061

INTERPRETACION:

Se puede observar como en el primer afio de funcionamiento, la empresa posee $3,38 por cada délar que debe en el corto plazo. A medida
que transcurre el tiempo la razon corriente sigue aumentando hasta llegar al dltimo afio donde se observa un incremto considerable a
consideracién de los afios anteriores, esto se debe a que la empresa va cumpliendo sus obligaciones paulatinamente.

CAPITAL DE TRABAJO

1 2 3 4 5

Capital de Trabajo = Activo Corriente - Pasivo Corriente
97279,6875 96788,1473 101297,3418 106080,0280 111163,6601

INTERPRETACION:

Este valor permite concluir que una vez que la empresa paga sus pasivos a corto plazo cuenta con $97279,69; es importante recalcar que
debido a la gestion que ejerce la empresa, este valor ha tenido un incremento del 14,27% en comparacion al dkimo afio.

PRUEBA ACIDA

Activo Corriente —Inventarios 1 2 3 4 5

Pastvo Corriente 2,1223 2,0544 2,1636 2,2843 24188

Prueba Acida =

INTERPRETACION:

Este indicador nos determina como en el primer afio de funcionamiento, la empresa posee $2,12 por cada délar que debe en el corto plazo.
A medida que transcurre el tiempo el valor de la prueba 4cida se incrementa hasta llegar al ultimo afio a $2,42 mostrando un aumento
considerable en relacién a los afios anteriores; se determina que la empresa tiene capacidad para cancelar sus deudas sin necesidad de
depender de los inventarios.

Elaborado por: El Autor
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Tabla 55: )
Matriz de analisis Solvencia SOUJIRO INGENIERIA

SOLVENCIA
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO
Endeudamiento de Activo = %::::ll 1 2 3 4 5
0,1406 0,1540 0,1435 0,1324 0,1204

INTERPRETACION:

Este indicador quiere decir que por cada doélar que se tiene invertido en activos, 0,14 centavos o el 14,06% han sido financiados por terceros
asi pues se pude ver como el préstamo bancario es amortizado, las obligaciones con los proveedores también son solventadas haciendo que
el nivel de endeudamiento que la empresa presenta a lo largo del funcionamiento del proyecto sea ademas de asumido y pagado con
satisfaccion lo suficientemente bajo como para adquirir nuevas cargas financieras.

ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL

Endeudamiento Patrimonial = £esive Total 1 2 3 4 5

Patrimonio 0,1635 0,1820 0,1676 0,1525 0,1368

INTERPRETACION:

Con los resultados anteriores se concluye que la empresa tiene comprometido 16,35% de su patrimonio en el afio uno, mientras que en el
afio cinco esta comprometido en 13,68%; lo que determina que su endeudamiento es bajo para el dltimo afio, ademas se puede determinar
que la empresa tiene una buena capacidad de pago.

APALANCAMIENTO

Activo Total 1 2 3 4 5

Apalancamiento = . .
Patrimonio 1,1635 1,1820 1,1676 1,1525 1,1368

INTERPRETACION:

La empresa ha conseguido $1,16 en activos totales el primer afio y $1,14 en el quinto afio, por cada délar que se tiene en el patrimonio.
Existe apoyo procedene del capital invertido, ademas se puede afirmar que el indicador de apalancamiento disminuye afio tras afio gracias a
la reduccion de los pasivos y al aumento del patrimonio ocasionado por el incremento de los capitales invertidos.

Elaborado por: El Autor
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Tabla 56: )
Matriz de analisis Gestion SOUJIRO INGENIERIA

GESTION
ROTACION DE CARTERA
Rotacion de cartera = —Ventas 1 2 3 4 5
Cuentas por Cobrar 4,0353 4.0590 3.9613 3.8649 3.7696

INTERPRETACION:

En la empresa la cartera de cuentas por cobrar gira 4 veces en el primer afio, es decir se demoran un trimestre en convertirse en efectivo,
ésto sucede cuatro veces en el afio y se mantiene decreciente mimimamente en los siguientes periodos hasta alcanzar la reduccién a 3 veces
por afio, ésta evocucion se debe a que la empresa tiene una politica establecida de cuentas por cobrar que corresponde al 50%, misma que
se mantuvo vigente por los 5 periodos.

ROTACION DE VENTAS

Rotacién de Ventas = —222as 1 2 3 4 5

Activo Total 0,7787 0,8471 0,8453 0,8432 0,8406

INTERPRETACION:

Este indicador permite visualizar la gestion administrativa, mediante la medicion de la eficiencia directiva y expresa que los activos han sido
utilizados en un 77,87% cada afio de acuerdo a las ventas que se han efectuado en éste periodo, se puede observar que la evolucién de este
activo no es muy notoria y ésto se debe a que la demanda del producto se mantiene constante debido a su naturaleza, sin embargo permite
concluir que hay una buena gestion por parte del administrador.

PERIODO MEDIO DE COBRANZA

Cuentas y Documentos por Cobrar +365 1 2 3 4 5

Rotacion Medio de Cobranza =
Ventas 90,4513 89,9234 92,1407 94,4386 96,8269

INTERPRETACION:

Las cuentas y documentos por cobrar de la empresa se tornan liquidas en 90 dias en el primer afio, lo cual concuerda con el indicador de
rotacion de cartera que indicaba que se realiza aproximadamente cada trimestre la evolucién también se mantiene constante debido a la
politica de cobranza y expresa que los clientes realizan pagos puntuales a la empresa y que la cartera de clientes estd menos propensa a ser
impaga ya que si estan cumpliendo con la politica acordada.

Elaborado por: El Autor
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Tabla 57:
Matriz de andlisis Rentabilidad SOUJIRO INGENIERIA
RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO

Ventas —Costos de Ventas 1 2 3 4 5

Margen bruto =
Ventas 1,5044 1,5073 1,4951 1,4825 1,4694

INTERPRETACION:

Los resultados anteriores, indican que por cada ddélar vendido, la empresa genera una utilidad bruta de 1,50 (150%o) para el afio 1 y durante
el afio 5 la utilidad bruta es de 1,47 (147%o); apreciando asi que el margen bruto disminuyd del afio 1 al 5, lo cual lleva a concluir que los
costos de ventas, fueron mayores en el afio 5, con relacién a los anteriores.

MARGEN NETO (RENTABILIDAD NETA EN VENTAS)

Utilidad Neta 1 2 3 4 5

Margen Neto =
Ventas 0,3983 0,3996 0,4198 0,4409 0,4630

INTERPRETACION:

Este indicador permite concluir que por cada délar vendido se obtiene una utilidad de 0,39 centavos mientras que para el afio 5 se obtiene
0,46 centavos con estos datos se puede evaluar si el esfuerzo hecho en la operacién durante el periodo de analisis, esta produciendo una
adecuada retribucion.

ROE

Utilidad Neta
ROE = ¢ trimonio Total 1 2 3 4 5

0,3609 0,4001 0,4143 0,4285 0,4425

INTERPRETACION:

Este indicador permite concluir que la rentabilidad del patrimonio bruto fue para el afio 1 de 0,3609 (36,09%), mientras que para el afio 5
del 0,4425 (44,25%), lo que determina que ha incrementado la rentabilidad para los socios, para dichos valores no se toma en cuenta los
gastos financieros, participacion trabajadores y ni los impuestos.

ROI

RO| — Utilidad Neta 1 2 3 4 5

Activo Total 0,3101 0,3385 0,3548 0,3718 0,3892

INTERPRETACION:

Este indicador permite concluir que la utilidad neta del afio 1 corresponde al 31,01% (0,3101) con respecto al activo total, mientras que para
el quinto afio corresponde al 0,3892; es decir que en el afio 1 por cada $1 invertido en los activos se obtiene un rendimiento de 0,3101
centavos mientras que para el quinto afio se obtiene un rendimiento de 0,3892 centavos

Elaborado por: El Autor
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2.31 Analisis de sensibilidad.-
El andlisis de sensibilidad es una técnica que estudia el impacto que tienen sobre
una variable dependiente de un modelo financiero las variaciones en una de las

variables independientes que lo conforman.

Explicado de forma sencilla, permite observar como afecta un aumento o una
disminucion en el valor de un factor sobre el resultado final en un analisis
financiero. Por ejemplo, al manejar el valor actual neto (VAN) se podria estar
interesados en qué pasaria en dicho valor si aumentara la inversion inicial necesaria

de un proyecto.

En el caso de SOUJIRO INGENIERIA la variable independiente sobre la que gira
el analisis de sensibilidad es el costo de produccion por unidad y se lo comparo con
dos variables dependientes el precio de venta y las ventas totales que se podria

efectuar.

Para ello se empled la herramienta de Excel andlisis de hipétesis- tabla de datos.
(Economipedia, 2020)

Tabla 58:
Analisis de sensibilidad SOUJIRO INGENIERIA

SENSIBILIDAD COSTO DE PRODUCCION VS PRECIO

PRECIO
$24.066
,94 04 039 038 037 036 0,35 0,34 0,33 0,32 0,31
COS 53469, 39382, 25295, 2.066, 11208, 2879,0 16966, 31053, 45140, 59227,
TO 0,2 50 36 22 94 08 57 19 33 47 61

53469, 39382, 25295, 24066, 11208, 2879,0 16966, 31053, 45140, 59227,
0,21 50 36 22 94 08 57 19 33 47 61
Elaborado por: El Autor

Del anélisis de sensibilidad se obtienen valoraciones muy sustanciales para la
adecuada toma de decisiones con la finalidad de asegurar la buena marcha de la

Empresa SOUJIRO INGENIERIA siendo las méas sobresalientes las siguientes:

Mientras més incremente el precio de venta manteniendo constante el nimero de
unidades vendidas y el costo de produccion la rentabilidad del proyecto crece,

determinando mayores ganancias.
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Cotopaxi

El punto critico de precios con base a las constantes anteriores es el valor de $0,36
a partir de este valor no se puede reducir mas los precios pues el VAN se vuelve
negativo, este factor puede ser importante para la estructuracion de politicas de

precios para promociones y descuentos.

En caso de modificaciones en el costo de produccion los reajustes a nivel operativo
deberian ajustarse de manera rapida y continuar con estrategias variadas como:
elevar los precios, captar mayor mercado, producir mas inventario, obteniendo
adicionalmente que el costo de produccion es bajo por el volumen de produccion
generado de la automatizacion del proceso, que a la vez acarrea un elevado margen

de inversion inicial.

Esto desde el analisis interno de la Empresa donde las variables pueden modificarse
e incluso acondicionarse a los cambios en los cuales se tiene control, pero cuando
los cambios se dan a nivel externo donde la influencia de la Empresa pierde fuerza
los escenarios se pueden tornar mucho mas complicados derivando en el uso de
herramientas para analisis de riesgos, y asi mismo la estructuracion de planes de

contingencia en caso de supuestos.

2.32 Analisis de riesgos.-

Para el analisis de riesgos se considera los siguientes pasos:

e ldentificar el riesgo
e Establecer el nivel de impacto, probabilidad y prioridad
e Analizar los riesgos

e Estructurar un mapa de riesgos

Identificar el riesgo
En este punto se considera las amenazas identificadas en la matriz FODA.
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Tabla 59: )
Identificacion de riesgo SOUJIRO INGENIERIA
IDENTIFICACION DEL RIESGO

FACTOR DE RIESGO TIPO DESCRIPCION
RIESGO INT  EXT
De Mercado Probable ingreso de X Importacion de productos similes o
productos importados a sustitutos desde las vecinas
menor precio. Republicas de Peri y Colombia

donde el costo por mano de obra es
reducido y por tanto los costos de
produccién son mas bajos.

Financiero Cambios en la legislacion X Incremento de tasas impositivas
nacional. por parte de entidades tributarias
Legal Cambios en la legislacién X Reformas en la normativa NEC
nacional. donde se limite el uso de estribo en
base a alambron de acero
De Mercado Tendencias desfavorables en X El consumidor no se siente atraido
(Cliente) el mercado. por el manejo de estribos y
continua con procesos
tradicionales
De Mercado Disminucion en el poder X El consumidor no se siente atraido
(Cliente) adquisitivo de compra de por el manejo de estribos y
materiales para la continua con procesos
construccion. tradicionales
Operacional Aumento del costo en X Posibilidad del incremento en los
algunas materias primas paises de origen o por efecto de
importadas y escasez de las sobre explotacion disminucion e
mismas. incremento en el precio de
comercializacion
De Mercado Vulnerabilidad a una X En este caso se toma al COVID 19
(Proceso) recesion en el ciclo del como elemento adverso pues la
negocio. condicion econdémica genera que la

industria de la construccioén caiga
en gran porcentaje

Elaborado por: El Autor

Al ser un sector demasiado dependiente de factores externos se considerara su nivel de incidencia
en los procesos de la empresa.

Establecer el nivel de impacto, probabilidad y prioridad

Para establecer la probabilidad se maneja un criterio basado en las siguientes tablas
tanto para probabilidad como para impacto, que seran dos elementos fundamentales

para establecer la prioridad.

Tabla 60:
Matriz de valoracién de probabilidad
Valor de Nivel de Descripcion
probabilidad probabilidad
1 Bajo (raro) Puede ocurrir solo en circunstancias excepcionales
2 Medio (posible) Es posible que ocurra algunas veces
3 Alto (casi cierto) Se espera que ocurra en la mayoria de las circunstancias

Fuente: (Epicardos, 2015)

El nivel de impacto considera las posibles pérdidas que pueda tener la empresa
ante elementos previstos o no.
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Tabla 61:
Matriz de valoracién de impacto

Valor de impacto Nivel de impacto Descripcion
5 Leve Pérdidas insignificantes, menor grado de incumplimiento en
metas y objetivos
10 Moderado Pérdidas considerables, alto grado de incumplimiento en
metas y objetivos
20 Catastrdfico Perdidas enormes, dafio en la imagen de la entidad, alto grado

de incumplimiento en metas y objetivos.

Fuente: (Epicardos, 2015)
El cruce por medio de productos (multiplicaciones) de los valores de ponderacion
de los criterios de probabilidad y de impacto da lugar a la estructuracion de los

niveles de prioridad.

Tabla 62: i
Matriz de célculo de prioridad SOUJIRO INGENIERIA
Probabilidad Valor PRIORIDAD
Alta 3 15 0 [N
Media 2 10 20 40
Baja 1 5 10 20
Valor 5 10 20
Impacto Leve Moderado Catastrofico

Elaborado por: El Autor
La consideracidn de estos aspectos en los factores enfocados dependera del analisis
que se efectué, permitiendo cuantificar la incidencia sobre las condiciones de la
empresa. Para ello es indispensable que el evaluador tenga amplio conocimiento
sobre la realidad financiera, legal, politica, industrial del pais, pues muchos de estos
elementos requieren de un minucioso analisis que en caso de no tener experticia

podrian ser tomados como irrelevantes o en su defecto demasiado sobrevalorados.
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Tabla 63: )
Matriz de calculo de priorizacion del riesgo SOUJIRO INGENIERIA

PRIORIZACION DEL RIESGO

RIESGO POSIBILIDAD IMPACTO PRIORIDAD
zﬁzﬁglrerj:]e%ri?o de productos importados 3 10 30
Cambios en la legislacién nacional. 2 10 20
Cambios en la legislacién nacional. 1 5 5
Tendencias desfavorables en el mercado. 2 20 40

Disminucién en el poder adquisitivo de
compra de materiales para la 2 10 20
construccion.

Aumento del costo en algunas materias
primas importadas y escasez de las 1 10 10
mismas.

Vulnerabilidad a una recesion en el ciclo
del negocio.

Elaborado por: El Autor

En funcién del andlisis del resultado obtenido en el célculo de la prioridad, se
establece una matriz para la ubicacion de los riesgos en funcién de su prioridad y

tener una vision clara de cuanta atencidn deben presentarse a los factores.

Todo esto con mira a formular las mejores estrategias con el fin de tratar de
minimizar los efectos que colaterales que puedan ocasionar estos factores en el
desempefio de la Empresa SOUJIRO INGENIERIA, misma que en base a los
indicadores econdmicos y financieros representa una oportunidad de negocio
altamente viable, siempre y cuando las condiciones se mantengan estables; y que la
tendencia de consumo por parte de los usuarios y ofertantes de la industria de la

construccidén mantengan un estilo de construccion tradicionalista.
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Tabla 64: i
Matriz de Riesgo SOUJIRO INGENIERIA

Probabilida valor
d
30
Alta 3 15 Probable ingreso de productos
importados a menor precio.
20
Cambios en la legislacion
nacional.
Vulnerabilidad a una recesion 40
Media 2 10 en eI_uprldeI negocio. Tendencias desfavorables
Disminucion en el poder
- en el mercado.
adquisitivo de compra de
materiales para la construccion.
Vulnerabilidad a una recesion
en el ciclo del negocio.
: . 10
Cambios
Aumento del costo en algunas
: en la . : .
Baja 1 .., materias primas importadas y 20
legislacio .
n escasez de las mismas.
nacional.
Valor 5 10 20
Impacto Leve Moderado Catastrofico

Elaborado por: El Autor
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2.33 Conclusiones Capitulo I1.-

En anélisis de la demanda permite identificar la tendencia de consumo del producto,
razon por la cual el manejo de datos comprobados es influyente en el adecuado
manejo de la informacion y posterior toma de decisiones por el método de demanda
escogido bajo el criterio de ser el mas favorable a los interese de la empresa
SOUJIRO INGENIERIA.

El aspecto técnico — tecnologico involucra la mayor parte de la inversion inicial,
elemententalmente en lo que a infraestructura, capital de trabajo y caracteristicas
del producto se refiere, considerando asi todas las potencialidades que puede
desarrollar la empresa a lo largo del tiempo, por lo tanto es un factor altamente
influyente en el cual se considera y compara la adquisicion de maquinaria y
materias primas desde varios proveedores para asi poder reducir sistematicamente
los costos de produccién y poder en base a este criterio decidir una politica de

precios adecuada .

El estudio financiero aporta la informacion para que una vez implementada y puesta
a punto la produccion en la empresa SOUJIRO INGENIERIA, se generen
mecanismos y metas financieras a cumplir como parte esencial de lo que es la
comercializacion de productos los cuales, determinan que la empresa se mantenga
estable en sus primeros afios, para posteriormente empezar a competir y finalizando
en liderar el segmento de mercado enfocado, siempre que las condiciones externas

no generen demasiada fluctuacién, poniendo en juego la estabilidad de la empresa..
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CAPITULO I11. APLICACION Y/O VALIDACION DE LA
PROPUESTA

3.1. Evaluacidn de expertos

Para la evaluacion de expertos se tomd en cuenta a 3 profesionales con la
experiencia pertinente para obtener el aval del tema planteado PLAN DE
NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE ESTRIBOS DE CONSTRUCCION CIVIL.

Para realizar la evaluacion de expertos se realiz6 el siguiente procedimiento:

1. Se consideré al MBA. Santiago Ramirez por su perfil profesional pues al
ser Magister en Administracién de Empresa Mencion Alternativa en
Administracion Estratégica, desde su perspectiva profesional contribuira a
la guia en aspectos esenciales en lo concerniente a Mercadeo, analisis del
modelo negocios, matriz FODA, propuesta de valor del producto.

2. Se consider6 al Dr. David Moreano por su perfil profesional Doctor En
Jurisprudencia y Abogado de los Tribunales y Juzgados de la Republica,
para que desde su Optica profesional aporte sus consejos en lo concerniente
al ambito legal para la constitucion de la potencial empresa, y
conjuntamente desde una perspectiva externa aporte los puntos de vista
favorables que pueda encontrar en el proyecto.

3. Se considero a la Dra. Viviana Panchi por su perfil profesional Doctora en
Contabilidad y Auditoria para que en su experticia en el &ambito tributario y
parametros afines a la parte contable, aporte directrices claves en la
estructuracion de los elementos base para determinar los distintos
indicadores financieros y econdémicos, elementos influyentes en el analisis
de factibilidad.

123



Informe de validez

En cuanto a la validez del contenido, la propuesta fue sometida al criterio y juicio
de los tres expertos MBA. Santiago Ramirez, Dr. David Moreano y la Dra. Viviana
Panchi se les entrego el plan de negocios que consta de los parametros enfocados
al anédlisis de aspectos relacionados a la naturaleza del negocio, analisis de
mercado, estudio técnico, estudio financiero, enmarcados dentro de aspectos

enmarcados en la innovacion del producto.
Matriz de consolidacion de expertos

Una vez culminada la respuesta individual de los expertos, se disefi6 una matriz
consolidando todas las respuestas de los expertos, en la que se establece los puntajes
por componente y porcentajes por componente de cada experto para luego obtener
el promedio general de puntaje por componente y el porcentaje general por
componente, si el puntaje promedio obtenido es minimo de 15 y el porcentaje
promedio es minimo de 50%, la propuesta seria considerada como “Valida.” Esto
en concordancia con la normativa académica vigente en la Universidad Técnica de

Cotopaxi.

Tabla 65:
Matriz de consolidacién de expertos

EXPERTO EXPERTO 1 EXPERTO 2 EXPERTO 3
COMPONENTES A |PUNTAJEX |% X PUNTAJEX |% X PUNTAJEX |% X
EVALUAR COMP COMP | COMP COMP | COMP COMP

COMPONENTE 1:
POTENCIAL
FINANCIERO Y
FACTIBILIDAD 9 90% 9 90% 9 90%
COMPONENTE 2:
POTENCIAL DE
IMPACTO
CIENTIFICO -
SOCIAL 9 90% 9 90% 9 90%

COMPONENTE 3:
EVALUACION
ETICA,
AMBIENTAL Y
SUSTENTABILIDAD 9 90% 9 90% 9 90%

TOTAL 9 90% 9 90% 9 90%

PROMEDIO PUNTAJE X PROMEDIO % X

PROMEDIO COMPONENTE COMPONENTE
GENERAL
9 90 %

Fuente: Universidad Técnica de Cotopaxi
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Los tres expertos sefialan una aprobacion con un puntaje de 27 mayor a 15y un
porcentaje de 90% mayor al 50 % en los componentes analizados, por lo tanto se

consider6 como validada la propuesta.

Informacién sobre los Expertos

Tabla 66:
Informacion sobre los expertos
Informacidn sobre el Experto 1
Sexo Hombre
Nombres Santiago Fernando Ramirez Jiménez
Cargo Director de Carrera

Afos de experiencia laboral

14

Institucion a la que representa

Universidad Técnica de Cotopaxi

Informacién sobre el Experto 2
Sexo Hombre
Nombres Luis David Moreano Martinez
Cargo Docente - Investigador

Afos de experiencia laboral

18 afios

Institucion a la que representa

Universidad Técnica de Cotopaxi

Informacidn sobre el Experto 3
Sexo Mujer
Nombres Viviana Pastora Panchi Mayo
Cargo Docente - Investigador

Afos de experiencia laboral

15 afios

Institucion a la que representa

Universidad Técnica de Cotopaxi

Fuente: El Autor
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3.2 Conclusiones del 111 capitulo

La validacion de expertos gracias a la experiencia de los lectores aporto el hallazgo
y mejora de aspectos faltos de concordancia o que por omisién no reflejaron valores
con mayor apego a la realidad, tanto en el aspecto argumentativo como en el

econémico — financiero.

El enriquecimiento del texto mediante el manejo de terminologia técnica y
ordenamiento l6gico y secuencial de ideas, faculta una mejor difusién de los
contenidos y contribuye a que el lector obtenga la informacidn necesaria de manera

concreta, facilitando el analisis y la posterior toma de decisiones.

Los evaluadores del proyecto resaltaron la coherencia en el manejo y procesamiento
de la informacion concordando con la metodologia empleada y los resultados
obtenidos, mostrando ademas interés en el ambito en el que se centro el proyecto
e impulsando a que sea aplicado en la realidad, dado la potencialidad de desarrollo

del mismo.
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CONCLUSIONES GENERALES

El conocer los aspectos tedricos que integra un plan de negocios facultdé un
adecuado manejo y comprension de la estructura establecida para el procesamiento
de informacién en enfoques de caracter argumentativo y cualitativo, brindando
veracidad y coherencia a la posterior propuesta; respaldando de manera adecuada
cada uno de los aspectos considerados en el plan de negocio y permitiendo la toma

de decisiones en base a valores y criterios con bajo nivel de incertidumbre.

El estudio de mercado fue indispensable para el adecuado andlisis de las
condiciones que ofrece el entorno donde se comercializara los estribos de
construccién civil. Esto permitio obtener de manera gradual datos que fueron
interpretados, facultando la generacion de ideas complementarias y permitiendo el
adecuado sustento de la demanda para este producto. Al contar con empresas que
se encuentran en el mercado fue importante plantear estrategias que permitan de
un modo estratégico la progresiva captacion de clientes. Para ello se aplicé una
estrategia de diferenciacion del producto basada en el cumplimiento de normativas
y factores que la industria nacional ha dejado relegada a un segundo plano.

El anélisis del plan de negocios determiné que la industria de la construccién
debido al crecimiento urbanistico continuara en ascenso durante los proximos afios,
razén suficiente para formular los mecanismos de generacion de un producto que
cumpla estandares no solo de utilidad sino con elementos normativos a nivel
nacional e internacional y que empiece a captar un sector poco atendido dentro de
la matriz productiva nacional, mediante el manejo de materias primas certificadas
de bajo costo e igual calidad, la elevada tecnificacion y automatizacion en los
procesos productivos y las caracteristicas de diferenciacion en el servicio al cliente
se constituyeron en la piedra angular sobre la que el precio del producto puede

competir directamente en el mercado nacional.

Al desarrollar el céalculo e interpretacion de los distintos indicadores econémicos
y financieros el proyecto derivd en un margen de factibilidad elevado determinado
principalmente por los rangos de utilidad que pueden obtenerse a partir de la
optimizacion de todos los recursos que intervienen durante las distintas etapas de

produccién, los valores positivos y crecientes a cada afio determinaron que el

127



proyecto goza de gran viabilidad, e incluso ante la simulacion en escenarios
desfavorables la tendencia continla marcandose como positiva, sin descuidar que
esto se cumple siempre que la venta del producto se mantenga constante y en el
entorno del pais no surjan eventos que comprometan el normal desarrollo de las
actividades productivas y comerciales, como en la actualidad la pandemia por el
COVID 19 que nunca fue considerada en ningln estudio hasta la fecha y que ha

generado pérdidas nefastas para la mayoria de empresas nacionales.
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RECOMENDACIONES

Al momento de desarrollar el andlisis preliminar de demanda se aconseja la
obtencion de informacion veridica de portales y paginas destinadas a la obtencion

de informacion referente a consumo y ventas de bienes y servicios a nivel nacional.

El empleo de software informético para el analisis de negocios constituye un
pilar fundamental para el ahorro sustancial de tiempo y facultad la obtencion de
datos con altos grados de confiabilidad razén por la cual seria adecuada la inclusion

de programas destinados a este fin.

En casos donde la materia prima principal no sea producida a nivel local
considerar el tiempo en que demora su importacion para una adecuada planificacién
de la cantidad econémica de pedido y programar el plan de trabajo de manera
eficiente.

Las obligaciones tributarias a nivel empresarial determinan valores
considerables de aporte por impuestos razon por la cual se aconseja una de asesoria
con la finalidad de poder optimizar los valores de tributacion, permitiendo a la

empresa poder destinar fondos a reinversion, y asi capitalizar.
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