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INTRODUCCION

Jeffrey A. Timmons en su obra, “The Enterpreneural Mind” define el emprendimiento
como tomar acciones humanas, creativas para construir algo de valor a partir de
practicamente nada. Es la busqueda insistente de la oportunidad, independientemente de los
recursos disponibles o de la carencia de éstos. Requiere vision, pasion y el compromiso
para guiar a otros en la persecucion de dicha vision. El presente emprendimiento nace en el
mercado de llantas industriales, en el que se observo la necesidad de las principales
industrias de la ciudad de Guayaquil en cuanto a un servicio de enllante tecnificado para las
Ilantas de sus montacargas. Por lo que este proyecto se basa en la importacién de una

prensa de enllante para ofrecer el servicio de forma tecnificada.

Con el objeto de establecer la factibilidad de esta idea de negocio se realiz6 un estudio de
mercado, en el que se define por un lado las necesidades y el comportamiento de la
demanda y por otro la situacion actual de la oferta de productos sustitutos a la idea de
negocio, para asi poder establecer directrices y estrategias que le permitan al proyecto
captar la demanda principalmente destacandose por la tecnologia que proporciona y asi

cumplir con su misién y desarrollarse hacia su vision.

Ademas se plantea un estudio legal y organizacional para el proyecto, en el que se define
los procesos que se llevaran a cabo para la prestacion del servicio, asi como un anélisis del
personal que estard involucrado en el proyecto. Finalmente se concluiré la factibilidad del
proyecto con un estudio financiero que permita establecer proyecciones para ocho afios asi

como analisis de la inversion y rentabilidad que se obtendra.



CAPITULO |

1. LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.1. Marco teérico

Para el correcto desarrollo y compresion del presente estudio es necesario definir ciertos
conceptos, los cuales seran utilizados a lo largo del mismo concentrados dentro de
diferentes areas de estudio, las mismas que juntas permiten realizar un estudio de

factibilidad.

El marketing es una de estas areas de estudio, ya que nos proporciona las pautas necesarias
para un adecuado estudio de mercado, el que contribuira a la realizacién de los objetivos

planteados, dentro de esta area se definiran términos como:

Demanda: “la cantidad de un bien que las personas realmente estan dispuestas a comprar

con su ingreso limitado, a los precios relativos prevalecientes.” *

Demanda insatisfecha: “Existe demanda insatisfecha cuando el comprador debe trasladarse

a otro lugar para adquirir el producto deseado o simplemente se abstiene de comprarlo” 2

! Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia. México DF: Compafiia Editorial Continental, 2004.p. 188

2 Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversién Formulacién y evaluacién. Naucalpan de Juarez: Pearson
Eduacion de México S.A., 2007. p. 64
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Desviacion estandar: “es la cantidad promedio en que cada uno de los puntajes individuales

varia respecto a la media del conjunto de puntajes.” 3

Investigacion cientifica: “es el conjunto de etapas y reglas que sefialan el procedimiento
para llevar a cabo una investigacion cuyos resultados sean aceptados como validos para la

comunidad cientifica” *

Investigacion descriptiva: “se resefian las caracteristicas o rasgos de la situacion de

. 555
estudio”

Observacion: “permite obtener informacion directa y confiable, siempre y cuando se haga

. .. . . 6
mediante un procedimiento sistematizado y muy controlado,...”

Oferta: “es la cantidad que los productores estan dispuestos a vender a un determinado

precio relativo.” ’

Productos sustitutos: “dos bienes son sustitutos si la demanda de una aumenta o disminuye

cuando el precio del otro aumenta o disminuye” ®

% Bernal, César Augusto. Metodologia de la investigacion para administracion y economia. Santa Fe de
Bogota: Pearson Educacion de Colombia, Ltda, 2000.

* Ibid. p. 57

* Ibid. p. 111

® Ibid. p. 173

; Gregory, Paul A. Fundamentos de Economia. México DF: Compafiia Editorial Continental, 2004.p. 23
Ibid. p. 199
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Servicio “todas aquellas actividades econdmicas en las que la produccién primaria no es ni

un producto ni una obra construida.” ’

La planificacion estratégica serd también un area de estudio que proporcionara
metodologias y conceptos propicios para planear una estrategia adecuada para este

proyecto, entre estos:

Capacidad instalada: “El tamafio de un proyecto corresponde a su capacidad instalada y se

expresa en un nimero de unidades de produccion por afio.” 10

Matriz FODA: “conjunto de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas surgidas de
la evaluacion de un sistema organizacional que, al calificarse, ordenarse y compararse,
generan un conjunto de estrategias alternativas factibles para el desarrollo de dicho sistema

organizacional.”

Matriz Porter: “La estructura de los sectores de negocios en los que operan las empresas es
determinada por cinco fuerzas que acttan configurando las caracteristicas de las relaciones
que se establecen dentro del sector. Esas cinco fuerzas son; poder de negociaciéon de los

compradores, poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de los productos

% Maqueda, Javier y José Ignacio Llaguno. Marketing estratégico para empresas de servicios. Madrid:
Ediciones Diaz de Santos S.A., 1995.

10 Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversién Formulacién y evaluacién. Naucalpan de Juarez: Pearson
Eduacion de México S.A., 2007. p.106

11 7abala, Hernando. Planeacién estratégica aplicada a cooperativas y demas formas asociativas y
SOLIDArias. Colombia: Universidad cooperativa de Colombia, 2005.
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sustitutos, la amenaza de los competidores potenciales y el nivel de rivalidad existente en el

Proyecto: “una planificacién que consiste en un conjunto de actividades que se encuentran

interrelacionadas y coordinadas.” 13

Ademas el mercado en el que se desarrollara este emprendimiento cuenta con terminologia
propia, la cual debe ser definida para un mejor entendimiento de cémo se desenvuelve el
mercado de las llantas industriales en nuestro pais. Entre esta terminologia se conoce como
Ilantas industriales a las Ilantas para montacargas, estas se clasifican en llantas neumaticas,
es decir tienen camara de aire y tubo; llantas sélidas las que se fabrican sin camara de aire,
es decir son macizas de caucho y llantas milimétricas que son llantas sélidas pero ademas
poseen un aro metalico dentro de la misma. El aro de la llanta “representa ¢l elemento de
union entre el neumatico y el eje, y es el encargado de soportar toda la carga transmitida™*

en el caso de los montacargas el aro es de dos tapas y se debe mencionar que en el pais se

conoce como enllante 0 montaje al acto de colocar la llanta en su respectivo aro.

12 santos, Ediciones Diaz de. La ventaja competitiva. Madrid: Ediciones Diaz de Santos S.A., 1997.

13 parodi, C. El lenguaje de los proyectos. Lima: Universidad del Pacifico, 2001.

! Font, José y Juan Dols. Tratado sobre automéviles Tomo 1. Valencia: Universidad Politécnica de Valencia,
s.f.
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1.2.

1.2.1.

Objetivos del estudio

General

Analizar la factibilidad de ofrecer el servicio de enllantaje para montacargas en la ciudad de

Guayaquil

1.2.2.

Especificos

Establecer los lineamientos para el estudio de factibilidad para el proyecto.

Analizar los diferentes factores del entorno en el que se desenvolvera este

emprendimiento.

Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta del mercado en

la ciudad de Guayaquil para el servicio de enllante para montacargas y definir

precio y plaza para el producto.

Definir las directrices del emprendimiento en un plan estratégico y conocer los

riesgos de diferentes indoles que podrian afectar al desarrollo de este proyecto

Establecer la estructura organizacional para el proyecto.

Analizar los costos e inversiones para la operacion de esta idea de negocio.
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e Establecer una estrategia de implantacion para el proyecto.

e Realizar un analisis economico y financiero que permita definir y analizar

escenarios para presente proyecto.

1.3.  Antecedentes y Justificativos

En el Ecuador las principales industrias de alimento, bebida, carton, ensamblaje ademas de
aduanas, aeropuertos y almaceneras, se encuentran en las ciudades de Guayaquil y Quito,
todas estas industrias requieren de montacargas para desarrollar sus procesos productivos y
de almacenamiento adecuadamente; estas cargadoras utilizan llantas industriales para su
funcionamiento; segun las estadisticas del Banco Central del Ecuador, este tipo de llantas
no se fabrican en el pais, por lo que se importan principalmente del Asia. Existen tres tipos
de estas: neumaticas, solidas y milimétricas, este mercado ha tenido un constante
crecimiento en la Gltima década; ya que, a pesar de las restricciones a la importacion de
Ilantas impuestas en el 2009, las importaciones se han mantenido en cuanto a cantidad y
precio. Si bien estas llantas no estan limitadas por cupos de importacion, si deben contar

con norma INEN para su importacion.

Las llantas sélidas y milimétricas para montacargas son los tipos de llantas industriales que
requieren de un enllante especial, estas representan aproximadamente 40% de las

importaciones de llantas industriales, segin Pablo Guillén gerente de Importadora Guillén.

15



El servicio de enllante para montacargas consiste en colocar a presion la llanta en su
respectivo aro; actualmente el servicio de enllantaje se realiza de forma empirica, en el cual
se utilizan herramientas no adecuadas ni disefiadas para este proceso, por lo que muchas
veces la llanta o su aro sufren dafios al ser enllantados. Este servicio lo ofrecen diferentes

talleres de las principales ciudades del pais.

No existe a nivel nacional maquinaria especializada para el enllante de estas llantas por lo
que algunas industrias adaptan prensas de sus plantas de produccion para evitar que los
dafos afecten la vida util de las llantas al contratar este servicio, sin embargo los resultados

no son los Gptimos.

Pablo Guillén Coérdova Cia. Ltda. se ha dedicado al negocio de la importacion de estas
Ilantas por alrededor de una década, el vinculo entre esta empresa y este proyecto ha hecho

notaria la necesidad de un servicio tecnificado.

Considerando lo antes expuesto, el presente proyecto consiste en iniciar una empresa que
proporcione el servicio de enllante, el mismo que se realizard en base a una prensa
especializada en enllante de llantas sélidas y milimétricas, que cuente con todas las
herramientas adecuadas y ademas este especificamente disefiada para colocar la llanta de
cualquier medida en su respectivo aro. Al adicionar este nivel de tecnologia al proceso se
puede asegurar que tanto la llanta como su aro estaran en las mismas condiciones despues
del proceso enllantaje, asi como también los tiempos de entrega mejorarian. La prensa que
se requiere es una maquina eléctrica fabricada en Estados Unidos, desde donde se importara
la misma. El servicio estara disponible en la ciudad de Guayaquil ya que la mayoria de
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industrias que cuentan con flotas significativas de montacargas se encuentran en esta

ciudad, asi como los principales importadores de llantas y repuestos industriales.

1.4.  Metodologia utilizada

Con el fin de realizar de forma adecuada este estudio se utilizara principalmente la
metodologia del autor César Augusto Bernal T., descrita en su libro “Metodologia de la
investigacion para administracion y economia”, la misma que proporcionard la pautas y
herramientas de investigacion que permitan levantar la informacion necesaria para alcanzar

los objetivos planteados.

Adicional a esta informacion, se realizara una investigacion exploratoria en fuentes
primarias y secundarias de informacion como publicaciones del Banco Central del Ecuador,
Instituto Nacional de Estadisticas y censos, Corporacion Aduanera Ecuatoriana, etc. y los
datos que se levanten a través del método de observacion en el mercado de llantas

industriales.

Siguiendo la metodologia mencionada, se utilizara la investigacion descriptiva en la que se
iniciara con la investigacion de mercado basada en entrevistas a los principales
importadores de las llantas mencionadas, ademas de la informacion que se levante de la
empresa Pablo Guillén Cordova Cia. Ltda., la misma que esta dispuesta a abrir sus puertas

para la realizacion de este proyecto.
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CAPITULO I

2. ANALISIS ESTRATEGICO DEL ENTORNO EXTERNO

2.1. Econémico

El Ecuador mantiene una economia abierta y pequefia, el dolar estadounidense es su
moneda oficial lo que brinda estabilidad moderada en cuanto a niveles de precios. Se
considera que es un pais mono-dependiente ya que el petroleo representa el 40% de las
exportaciones, y en los Ultimos afios con el afan de mantener una balanza comercial

positiva se implementaron medidas para-arancelarias para las importaciones.

El fuerte incremento del gasto publico unido a subsidios y programas asistenciales no
ayuda a reducir la pobreza ni mejora la distribucion de la riqueza, puesto que en el Ecuador
aun es inequitativa, segun resultados del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en los
ultimos 10 afios el 20% de los hogares mas ricos recibe el 47,9% del ingreso per capita,
mientras el 20% mas pobre recibe el 5,4%. La diferencia entre ricos y pobres es
considerable pues el ingreso per capita promedio del decil mas rico es 14 veces mayor que

el decil mas pobre; lo que todavia exige que la sociedad se preocupe.

Entre las principales variables macroeconémicas Ecuador cerré el 2010 con un crecimiento
econdémico del PIB del 3,6%, mientras que para el 2011, el Banco Central del Ecuador

prevé una tasa del 5,1%. Esta prevision sera posible gracias al nivel de inversion puablica,
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2.2.

consumo de los hogares y la estabilidad de la balanza comercial, teniendo en cuenta la
tendencia al alza del precio del petréleo. En cuanto a inflacion, el Ecuador cierra el 2010
con 3,3%. Los sectores mas productivos y que mas puestos de trabajo generaron son el

comercio y la manufactura.

En lo que se refiere al entorno econdmico del presente proyecto, este se desenvolveria a la
par con las industrias del pais, ya que son estas las que utilizan montacargas y cargadoras,
debido a factores como la globalizacion las principales industrias del pais se han visto
beneficiadas al poder expandir sus mercados a diferentes paises en los Gltimos afios, segun

el Ing. Marcelo Vintimilla gerente de produccion de Cartopel.

El entorno se prevé que sera de estabilidad aunque los niveles de desempleo mantendran la
tendencia al alza; ademas de medidas econdmicas para incrementar la liquidez en el pais e

incrementar el gasto publico.

Social

En el Ecuador, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos, el 49,9% del poblacion
se encuentra en la clase media, la misma que a partir de un estudio realizado por Revista
Lideres se conoce que ha aumentado su poder adquisitivo en los ultimos 4 afios, basandose
en factores como el incremento de sueldos del sector publico, el endeudamiento en tarjetas
de crédito y contratacion de seguros de vida privados de esta importante porcion de la

poblacion. Esta situacion ha llevado a un mayor gasto por parte de las familias de este
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2.3.

2.4.

2.5.

estrato socio-econdmico, del cual la industria nacional de construccién, alimentacion,

belleza y cuidado personal se ha beneficiado notoriamente.

Legal

La tendencia actual de la leyes y normas que rigen al Ecuador es de estabilidad en la
mayoria de sus ambitos, sin embargo el entorno en cuanto a leyes y reglamentos tributarios
y ademas los relacionados a aspectos laborales tienen una alta incertidumbre, tanto en este
como en los proximos tres afios, ya que si bien se predice que estas leyes seran cada vez
mas rigurosas, no se puede conocer el impacto real que puedan tener en emprendimientos

como este.

Tecnoldgico

En el entorno en el que se desenvolvera este proyecto los niveles de tecnologia empleados
son minimos, ya que a pesar de que se han dado grandes avances tecnoldgicos en el sector
estos han sido principalmente en los métodos utilizados en el enllante de neumaticos de
autos, los métodos de enllante para maqguinaria como montacargas y cargadoras son

empiricos y han adaptado herramientas no adecuadas para este proceso.

Politico

El actual presidente se ubica dentro de la tendencia conocida como socialismo del siglo
XXI, su gobierno se ha caracterizado por la inversion social, una politica econdémica

20



2.6.

nacionalista, con posicion antinorteamericana y de gran impulso a la integracion

latinoamericana.

Uno de los logros mas importantes del gobierno es la reduccion del peso de la deuda
externa, lo que se logré a través de la recompra de los denominados bonos Global 2012 y
2030. Entre otros, esta la orientacion de recursos a la atencion social. Si bien se destacan
aspectos positivos, ha quedado de lado considerar politicas para ayudar a pequefios y

medianos productores.

En cuanto a factores politicos, se debe mencionar que en el actual gobierno las medidas
para controlar la importaciones estan relacionadas a esta idea de negocio, puesto que
aunque las llantas involucradas es este proyecto no tienen incremento de arancel ni estan
sujetas a cupos de importacion, si deben cumplir con la Norma INEN. Esto se puede
catalogar como una medida paraarancelaria por la rigurosidad de esta certificacion, ademas
esta medida tiene caracter indefinido; por otra parte el actual régimen beneficia al sector ya
que con la elevada inversion publica en vialidad se dinamiza el comercio de llantas

incluidas en estas llantas para cargadoras.

Industria

Para los afios 2010 y 2011 el entorno en el que se desarrollara la industria en general del
pais sera de estabilidad, por lo que se espera inversiones y crecimiento en la industria
principalmente en las provincias Pichincha y Guayas. Si bien existe incertidumbre en

cuanto al tema tributario no se dejara de invertir internamente, principalmente en las
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industrias de ensamblaje, cartonera y minera de pais, segun los prondsticos del Grupo

Cartopel para sus estrategias de los préximos 3 afios.

El sector industrial ecuatoriano esta dividido en trece ramas diferentes, que sin tomar en

cuenta la produccion del petréleo y derivados representaban hasta el 2009 el 13,74% del

PIB.
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CAPITULO IIL

3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1.  Objetivo del Estudio

3.1.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad del proyecto en cuanto al mercado para el servicio de enllante para

montacargas en la ciudad de Guayaquil y su situacion actual.

3.1.2. Objetivos Especificos

Determinar la oferta de productos sustitutos al proyecto.

Determinar la demanda y sus necesidades.

Analizar los precios que se ofrecen en el mercado por servicios similares.

Establecer estrategias para la localizacion del punto de servicio y el marketing mix.
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3.2.

3.3.

Metodologia

Con el fin de alcanzar los objetivos planteados en el presente estudio se llevara a cabo una
investigacion exploratoria mediante el método observacion en talleres de servicio de la

ciudad de Guayaquil, de esta manera se levantara informacion sobre la oferta.

Ademas una investigacion descriptiva utilizando el método de entrevistas. Las mismas que
se realizaran a los importadores de las llantas que estan involucradas en la prestacion del
servicio de enllante, es decir llantas industriales solidas y milimétricas, ademas de
investigacion en fuentes secundarias como organismos gubernamentales tales como INEC,

BCE, entre otros.

Muestreo y segmentacion

El segmento de mercado en el cual se realizara la investigacion seran los importadores de
Ilantas sélidas o milimétricas del tipo industrial, que comercialicen sus productos en la
ciudad de Guayaquil, ya que estos importadores son quienes se encargan de contratar el

servicio de enllante para sus clientes.

El muestreo que determinara los importadores a ser entrevistados serd el muestreo no
probabilistico, es decir se escogera a que importadores de llantas industriales se
entrevistard. Debido a que la base de datos obtenida depende de las partidas arancelarias en

las que constan las llantas industriales sélidas y milimétricas, y no existe una partida
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especifica que abargue las llantas antes mencionadas; los importadores, no solo de Ilantas

industriales sino de diferentes tipos de llantas, se encuentran en la misma base de datos.

Por esta razon se realiz6 una seleccion para asegurar que los entrevistados estén en relacion
directa con el mercado que se pretende analizar. De la base de datos que incluye todos los
importadores de llantas en general, es decir 55 importadores bajo las partidas arancelarias
4011630000 y 4011690000 , se seleccionara aquellos que importen llantas industriales,
obteniendo 32 importadores, de estos se excluira a los importadores que no comercialicen
sus productos en la ciudad de Guayaquil. De esta manera se obtuvieron 15 importadores de
Ilantas industriales, cuyas ventas se concentran en la ciudad de Guayaquil; de estos se
escogieron los 6 importadores mas representativos es decir el 40%, quienes seran
entrevistados.
Importadores de llantas industriales de Guayaquil. Figura 1

IMPORTADORES DE LLANTAS INDUSTRIALES DE GUAYAQUIL
ANTONIO PINO ICAZA & CIA. ENTREVISTADO
C. CISNEROS IMPORTADORA KUMHO C.L.

COMPANIA ECUATORIANA DEL CAUCHO S.A.

CONAUTO, C. A. AUTOMOTRIZ ENTREVISTADO
ERCOPARTS TRADING S.A.

FERNANDO PINOARGOTE CIA. LTDA. ENTREVISTADO
GERARDO ORTIZ E HIJOS CIA.LTDA.

LEORO PONCE JUAN CARLOS ENTREVISTADO

MICHELIN DEL ECUADOR S.A.
MOSCOSO SANCHEZ SILVIO FERNANDO

PABLO GUILLEN CORDOVA CIA. LTDA. ENTREVISTADO
PONCE YEPEZ COMPANIA DE COMERCIO SA. PYC

REJAPON S.A. ENTREVISTADO
TRAC MOTOR CIA. LTDA.

TRACTOMAQ S.A.

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Caélculo de la muestra. Figura 2

MUESTREO
55 [IMPORTADORES BAJO LAS PARTIDAS 4011630000 Y 4011690000
32 | IMPORTADORES DE LLANTAS INDUSTRIALES
15| IMPORTADORES DE LLANTAS INDUSTRIALES EN GUAYAQUIL
6| IMPORTADORES ENTREVISTADOS
Fuente: Investigacion propia

3.4. Analisis de la demanda

3.4.1. Necesidades de los clientes

En la actualidad las industrias cartonera, envasadora, pesquera, entre otras de la ciudad de
Guayaquil han visto la necesidad de utilizar montacargas para el funcionamiento adecuado
de sus procesos, lo que los define como consumidores de llantas industriales. Las llantas
industriales no se producen en el Ecuador por lo que se pueden conseguir a través de los
importadores y comercializadores de las mismas, ademas estas pueden ser de tres tipos

neumaticas, solidas o milimétricas.

De la informacion que nos proporciona Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda., los dos ultimos
tipos requieren de un enllante especial, por lo que los importadores asumen este servicio
como parte de su venta y recurren a talleres que brinden el servicio de enllante para esta
clase de ruedas, este servicio consiste en colocar la llanta en su respectivo aro, para luego
insertar el aro enllantado en el montacargas, este servicio se presta utilizando una prensa
adaptada para este trabajo, la misma que no tiene la capacidad ni la herramientas disefiadas
para conseguir colocar la llanta en el aro de manera adecuada, por lo tanto el resultado trae
algunos problemas principalmente el desgaste y la deformacion de los aros, asi como el

desgaste de las llantas, sin embargo ha sido el tnico método que hace posible el enllante de
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Ilantas sélidas y milimétricas en nuestro medio, algunos consumidores también utilizan otro
método y han adaptado las prensadoras de sus plantas para conseguir colocar la llanta en su
aro, sin embargo han obtenido resultados similares a los ya mencionados o peores por los
dafos a las prensadoras. Por estas razones se puede calificar los métodos utilizados como
empiricos e inadecuados, si bien cumplen con el objetivo, esto se consigue disminuyendo la
vida util de las llantas y principalmente de los aros. Con lo antes expuesto se puede decir
que un método adecuado de enllante es una necesidad para las industrias que cuentan con

montacargas en sus plantas de produccion.

3.4.2. Comportamiento historico de la demanda

El Ecuador inici6 un proceso de industrializacion en la década de los 40 del siglo pasado,
sin embargo la tendencia de la economia a ser mono-dependiente, entre otros factores, no
han permitido un correcto desarrollo del proceso mencionado. En las ultimas décadas
algunos sectores de la industria tales como la industria de alimentos y bebidas, la industria
cartonera, de ensamblaje, entre otras han conseguido automatizar sus procesos y la
tendencia hacia cumplir estandares mundiales en cuanto a certificaciones y préacticas de
manufactura es cada vez mas fuerte en nuestro medio, todos estos factores han contribuido
a que sea necesario contar con una flota de montacargas para las plantas de produccioén con
el fin de facilitar el traslado de materiales dentro de la planta, mejorar tiempos, etc. ~ Hoy
en dia se estima que en el Ecuador hay aproximadamente 6000 montacargas en actividad,
de diferentes marcas y caracteristicas, segun Pablo Guillen Cordova. Si bien no existe un

registro de los mismos, ya que no requieren matricula ni ningin tipo de permiso para
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operar, se puede estimar el nimero de montacargas que se encuentran en actividad segun

los datos de importaciones de los ultimos afios.

Anadlisis de cantidad de montacargas importados. Figura 3

2000 231390 72,14 27
2001 909570 149,92 55
2002 1140920 181,64 67
2003 813010 238,49 88
2004 794440 145,15 53
2005( 1421850 314,33 115
2006 1979730 352,60 130
2007 | 2155800 401,78 148
2008 | 3723850 580,87 213
2009 2827880 523,66 192
2010 3235380 587,16 216

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Importaciones por partida arancelaria. Figura 4

4011610000 3428990 1273980
4011620000 2622850 1018550
4011630000 4268640 3072350
4011690000 496510 231490
4011920000 1154190 150250
4011930000 1363070 1341160
4011940000 93680 113350
4011990000 2772760 173070

Fuente: Banco Central del Ecuador
Sin embargo esta informacion no es precisa para conocer el comportamiento que ha venido

teniendo la demanda de llantas industriales, por esta razén se analizaran las importaciones
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de las llantas que requieren enllante a presion, es decir llantas industriales solidas y
milimétricas. Para esto se utilizara los datos historicos de las importaciones de llantas del

afio 2007 al afio 2010 que proporciona el Banco Central de Ecuador

Descripcion de partidas arancelarias. Figura 5

4011000000 Neumaticos (llantas neumaticas) nuevos de caucho.
De los tipos utilizados en automdviles de turismo
4011100000 (incluidos los del tipo familiar (“break” o “station
wagon”) y los de carreras).
4011200000 De los tipos utilizados en autobuses o camiones.
4011300000 De los tipos utilizados en aeronaves.
4011400000 De los tipos utilizados en motocicletas.
4011500000 De los tipos utilizados en bicicletas.
Los demas, con altos relieves en forma de taco, angulo o similares:
4011610000 De]os tipos utilizados en vehiculos y maquinas
agricolas o forestales.
De los tipos utilizados en vehiculos y maquinas para
4011620000 construccion o mantenimiento industrial, para llantas de
didmetro exterior inferior o igual a 61 cm.
De los tipos utilizados en vehiculos y maquinas para la
4011630000 construccién o mantenimiento industrial, para llantas de
didmetro exterior superior a 61 cm.
4011690000 Los demas.
Los demas:
4011920000 De,Ios tipos utilizados en vehiculos y maquinas
agricolas o forestales.
De los tipos utilizados en vehiculos y maquinas para la
4011930000 construccion o mantenimiento industrial, para llantas de
didmetro exterior inferior o igual a 61 cm.
De los tipos utilizados en vehiculos y maquinas para la
4011940000 construccion o mantenimiento industrial, para llantas de
didmetro exterior superior a 61 cm.
4011990000 Los demas.

Fuente: Corporacion Aduanera Ecuatoriana
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Las Partidas Arancelarias 4011630000 y 4011690000 abarcan las importaciones de llantas
industriales en el Ecuador, sin embargo no son el Unico tipo de llantas que estan incluidas
en las partidas mencionadas, por ejemplo las llantas utilizadas en vehiculos de mineria
también entran en estas partidas. Otro factor que se debe tener en cuenta es que en general
en nuestro pais no siempre es correcta la clasificacion arancelaria de los productos
importados por diversas razones, entre ellas esta eludir aranceles o medidas para-
arancelarias. En este mercado en particular algunas de las medidas de llantas industriales
por sus caracteristicas deberian pertenecer a las partidas arancelarias 4011620000,
4011930000 y 4011940000, no se cumple esto por la diversidad de medidas, labrados y
disefios que dificultan la clasificacion y los agentes aduaneros han optado por incluir todas
las medidas de llantas industriales en una las dos partidas mencionadas en un inicio. De la
informacidn que nos proporciona Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda., podemos conocer que
el 40% de las llantas incluidas en las partidas 4011630000 y 4011690000 son llantas para

construccidn y mineria, es decir son irrelevantes para este proyecto.

Importaciones de llantas industriales y de construccion. Figura 6

IMPORTACIONES SEGUN PARTIDAS ARANCELARIAS
4011630000- 4011690000

M LLANTAS
INDUSTRIALES

[ LLANTAS
CONSTRUCCION

Fuente: Pablo Guillén Cordova Cia. Ltda.
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Ademas de esta consideracion, conociendo que la informacién proporcionada por el Banco
Central de Ecuador en cuanto a importaciones no menciona la cantidad, se ha tomado
algunas muestras del precio FOB y cantidad total de Ilantas de diferentes importaciones, y

diferentes marcas para estimar el nimero de llantas importadas.

Célculo FOB unitario promedio para importacion de Ilantas industriales. Figura 7

FOB UNITARIO PROMEDIO
MARCA FOB CANTIDAD ‘ FOB UNITARIO PROMEDIO

S 61.412,31 398 S 154,30
SelEIZAE S 86.794,29 678| S 128,02
S 77.994,79 567| S 137,56 $ 127
S 85.678,56 734 S 116,73
PETLAS
$ 56.780,67 458 | S 123,98
AHVIGIEEE S 76.345,38 754 S 101,25

Fuente: Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda.

Caélculo de importacion de llantas industriales en cantidad sin variacion de precios.
Figura 8

IMPORTACIONES LLANTAS INDUSTRIALES

2009 2010
PARTIDA
CANTIDAD FOB CANTIDAD
4011630000 S 4.268.640,00 33646| S 6.742.070,00 53142
4011690000 $ 496.510,00 3914( S 660.220,00 5204
TOTAL $ 4.765.150,00 37560 $ 7.402.290,00 58346

Fuente: Investigacion Propia

31



Con el objeto de conocer con mayor precision el nimero de llantas industriales importadas

también se tomo a consideracion la variacion en los precios de este producto en los Gltimos

afios, teniendo como resultado 47256 llantas industriales importadas en el 2010, de las

cuales 39092, es decir, el 67 % son neumaticas, 11669 representan el 20% en solidas y

13% de llantas milimétricas con 7585 unidades.

Analisis de variacion de precios de importaciones de llantas industriales 2008 — 2010.

Figura 9

2008 7% 2008 133%
2009 10% 2009 10%
2010 14% 2010 41%
PROMEDIO 10% PROMEDIO 62%

Fuente: Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda.

Importaciones ajustadas a la variacién real. Figura 10

2007 8712 2601 1690
2008 20915 6243 4058
2009 25165 7512 4883
2010 39092 11669 7585

Fuente: Investigacion Propia
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Analisis de distribucion de las ventas de llantas industriales por ciudad. Figura 11

GUAYAQUIL 30
QUITO 30
CUENCA 10
MACHALA 6
MANTA 6
AMBATO 2
LOJA 2
RIOBAMBA 2
SANTO DOMINGO 2
OTROS 10

Fuente: Investigacion de mercado propia

Gracias a la estrecha relacion del proyecto con el mercado se conoce que el 30 % de las
importaciones totales estdn destinadas a la ciudad de Guayaquil, igual porcentaje para
Quito, seguido de Cuenca y Machala, es decir en Guayaquil se enllantaron 4678 llantas

industriales en el 2010.

Tamarios de aro de llantas industriales Figura 12

PEQUENO 5 6 menos
MEDIANO 6-15
GRANDE 16 - 28

Fuente: Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda.
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9X5X5
12X51/2X8
12X51/2X8
131/2X41/2X8
18 X7X8

21 X8X9

23 X9-10

15 X5X11Y%
16 1/4 X5 X 11 Y%
16 1/4 X6 X 11 Y%
18 X5X121/8
250 -15
300 X 15
355-65/15
7.00 X 15

8.25X 15

21 X9 X 15

22X 12X 16

22 X8X 16

22 X9X 16

20 X8 X 16
7.50 X 16
9.00 X 20

Medidas de llantas solidas y milimétricas de baja rotacion de inventarios Figura 13

PEQUENO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
MEDIANO
GRANDE

GRANDE

GRANDE

GRANDE

GRANDE

GRANDE

Fuente: Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda.
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Medidas de llantas solidas y milimétricas de alta rotacion de inventarios Figura 14

14X 41/2X8
16 X5X 10 %
16 X6 X 10 %2
18 X6 X 121/8
18 X7X121/8
18 X8 X 121/8
21 X7 X 15
400X 8

5.00 X8

6.00 X9
6.50 X 10
7.00 X 12
8.25 X 15

28 X9 X 15

MILIMETRICA MEDIANO
MILIMETRICA MEDIANO
MILIMETRICA MEDIANO
MILIMETRICA MEDIANO
MILIMETRICA MEDIANO
MILIMETRICA MEDIANO
MILIMETRICA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO
SOLIDA MEDIANO

Fuente: Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda.

Enllantes realizados por ciudad en el 2010. Figura 15

GUAYAQUIL 4678
QUITO 4678
CUENCA 1559
MACHALA 936
MANTA 936
AMBATO 312
LOJA 312
RIOBAMBA 312
SANTO DOMINGO 312
OTROS 1559

Fuente: Investigacion propia
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Venta de llantas industriales en Guayaquil por tipo de llanta. Figura 16

14177 9498 2835 1843

Fuente: Investigacion propia

Existen aproximadamente 40 medidas de llantas solidas y milimétricas que se
comercializan en nuestro medio, de las cuales el 35% tienen alta rotacion en el mercado,
por esta razén algunos importadores Unicamente ofertan las principales medidas, para
mayor facilidad se pueden clasificar segun el tamafio de su aro, considerando aros pequefios
a los de diametro menor a 5 pulgadas, medianos a los de didmetro entre 6 y 15 pulgadas, y

aros grandes los de diametro de 16 a 28 pulgadas.

3.4.3. Proyeccion de la demanda

Como se habia mencionado anteriormente este proyecto va ligado al desarrollo de la
industria en el pais, para esta el entorno que espera para los tres proximos afios es de
estabilidad en su crecimiento, las estrategias de importantes industrias del pais se han
basado en escenarios de estabilidad en la mayoria de los ambitos, excepto el tributario, ya
que en el actual gobierno se esperan mayores impuestos, pero no esperan situaciones que

limiten el crecimiento de la industria en general.
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Si bien las importaciones crecen a mayor ritmo que la industria, se tomara en cuenta un

crecimiento basado en la proyecciones del incremento en ventas de las principales

importadoras de llantas industriales del pais. Quienes estiman para los cinco proximos afos

un crecimiento en ventas del 20%

Se considera este como un crecimiento moderado del 5% del 2011 al 2013 y un crecimiento

del 10% hasta el afio 2015, ya que en estos incrementos se debe tomar en consideracion la

variacion de los precios que sera del 15 % anual los siguientes tres afios y del 10% a partir

del 2014, esto basicamente por la constante variacion de los precios del caucho a nivel

mundial que se espera se regularice para el afio 2013

Proyeccién de incrementos de las importaciones 2011 — 2015. Figura 17

2008 7%
2009 10%
2010 14%
2011 15%
2012 15%
2013 15%
2014 10%
2015 10%
PROMEDIO 12%

2008 133%
2009 10%
2010 41%
2011 5%
2012 5%
2013 5%
2014 10%
2015 10%
PROMEDIO 27%

Fuente: Investigacion propia

Con estas consideraciones en el 2011 se proyecta que se importaran 49619 llantas

industriales para el Ecuador, de estas el 30% tendran como destino la ciudad de Guayaquil
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y sus alrededores, es decir 14886 llantas, de las cuales el 33% representan las llantas sélidas

y milimétricas, por lo que se puede inferir que se enllantaran 4912 llantas en esta ciudad,

aproximadamente 410 unidades mensuales.

De la proyeccion para los afios 2012 al 2015 se puede decir que las unidades mensuales que

se enllantaran incrementaran a 430 y 550 unidades respectivamente.

Proyeccién de importacion de llantas industriales 2011 -2013. Figura 18

2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013

8712
20305
22401
31662
34828
38311
42142

2601
6061
6687
9451
10396
11436
12580

1690
3940
4346
6143
6758
7433
8177

Proyeccion de enllantes que se realizaran en Guayaquil. Figura 19

Fuente: Investigacion propia

2010
2011
2012
2013
2014
2015

4678
4912
5158
5416
5957
6553

2835
2977
3126
3282
3611
3972

1843
1935
2032
2133
2347
2582

Fuente: investigacién propia
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3.4.4.

Tabulacion de datos de fuentes primarias

Con el fin de conocer la situacion actual del mercado de las llantas industriales y el enllante
las mismas, se han realizado entrevistas a los seis principales importadores de este tipo de
Ilantas, los cuales comercializan sus productos en la ciudad de Guayaquil. Todas las
entrevistas se realizaron a los gerentes de las siguientes compafiias: Pablo Guillen Cérdova
Cia. Ltda., Rejapon S.A., Comercial Z Cia. Ltda.; Conauto C.A., Fernando Pinoargote Cia.

Ltda. y Antonio Pino Ycaza & Cia.

El 83% de estas empresas se encuentran mas de 10 afios importando y comercializando en
el mercado nacional, y no importan Unicamente llantas industriales, estas han diversificado
sus lineas de productos; 50% de ellas importan todo tipo de llantas y el 50% restante
importan diferentes lineas como tubos, defensas para llantas, repuestos para maquinaria y
servicio técnico; es decir la importacion de llantas industriales siempre va de la mano de la
importacion de otros productos.

Afos de experiencia en el mercado de los importadores. Figura 20

ANOS DE EXPERIENCIA EN EL MERCADO DE LOS
IMPORTADORES
6
5
4 3
3 2
2 T
1
o e ? |
Menos de 5 6-10 11-15 16 o mas

Fuente: Investigacion de mercado propia
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Las llantas industriales, como se las conoce en el mercado nacional, no se producen en el
Ecuador, existen diferentes medidas y disefios de llantas industriales planteadas para

adaptarse a toda clase y marca de montacargas.

Actualmente existen 12 marcas de llantas industriales que se importan regularmente al
Ecuador, de las cuales 10 se importan para comercializarse principalmente en la ciudad de
Guayaquil; ademas se conoce que existen 8 importadores para estas marcas, de los cuales 6

fueron entrevistados, es decir todos cuyas empresas radican en Guayaquil.

Los principales importadores de llantas industriales son Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda. y
Rejapon S.A., juntos suman el 56% en participacion de mercado en Guayaquil, esto
basicamente porque estas dos empresas importan la marca Solideal, la misma que tiene el

30% de participacién en el mercado nacional.

Ademas se debe mencionar que el 70% de las importaciones son de paises asiaticos, el 25%

de Europa y 5% restante de Norte América.
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Analisis de las marcas de llantas industriales importadas al Ecuador. Figura 21

TRELLEBORG [ANTONIO PINO ICAZA & CIA. SRI LANKA 8%
WATTS ANTONIO PINO ICAZA & CIA. SRI LANKA 3%
MONARCH ANTONIO PINO ICAZA & CIA. EEUU 1%
OTANI CERON IMPORTADORES CERIMP CIA.LTDA | TAILANDIA 10%
MICHELLIN CONAUTO, C. A. AUTOMOTRIZ FRANCIA 12%
NANKAN FERNANDO PINOARGOTE CIA. LTDA. KOREA 6%
FULLRUN GERARDO ORTIZ E HJOS CIA.LTDA. CHINA 5%
ARMOUR LEORO PONCE JUAN CARLOS CHINA 8%
SOLIDEAL PABLO GUILLEN CORDOVA CIA. LTDA. / |SRILANKA 30%
REJAPON S.A.

EMRALD PABLO GUILLEN CORDOVA CIA. LTDA. INDIA 10%
FIRESTONE REJAPON S.A. EEUU 4%
PETLAS REJAPON S.A. TURQUIA 3%

12 8 8 100%

Fuente: Investigacion de mercado propia

Participacion de mercado por marca de llantas industriales Figura 22

PARTICIPACION DE MERCADO LLANTAS INDUSTRIALES EN EL

ECUADOR
4% 3% 3%

1%

B TRELLEBORG

B WATTS
MONARCH

m OTANI

B MICHELLIN
NANKAN

B FULLRUN

mARMOUR
SOLIDEAL

B EMRALD
FIRESTONE
PETLAS

Fuente: Investigacion de mercado propia
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Participacion de mercado por importador de Ilantas industriales. Figura 23

PARTICIPACION DE MERCADO DE LLANTAS INDUSTRIALES EN
GUAYAQUIL

B ANTONIO PINO ICAZA & CIA.

m CONAUTO, C. A. AUTOMOTRIZ

FERNANDO PINOARGOTE CIA.
LTDA.

W LEORO PONCE JUAN CARLOS

W PABLO GUILLEN CORDOVA
CIA. LTDA./ REJAPON S.A.

REJAPON S.A.

Fuente: Investigacion de mercado propia

Participacion de mercado segun origen de llantas industriales. Figura 24

PARTICIPACION DE MERCADO SEGUN PAIS DE
ORIGEN

CHINA, 3%

KOREA, EEUU,
6% 5%

Fuente: Investigacion de mercado propia



En cuanto a la posibilidad de entrada de nuevos importadores al mercado, el 67% de
entrevistados considera que esta posibilidad es baja, debido a razones como el tamarfio del
mercado, la certificacion INEN que requieren las llantas industriales para poder ingresar al

Ecuador, entre otras.

De la informacion que se obtuvo con las entrevistas, estas llantas en el mercado nacional se
pueden dividir en 3 tipos: neumaticas, solidas y milimétricas. Las primeras son llantas
convencionales, es decir llevan dentro de ellas un tubo de caucho y una defensa, estas
Ilantas se colocan en los montacargas de la misma manera que las llantas de un auto. En
cuanto a las llantas sélidas y milimétricas se caracterizan por ser macizas de caucho, es
decir, no poseen camara de aire, estas se colocan en un aro a presion para posteriormente
colocar el aro en el montacargas. Las mismas medidas de Ilantas tienen presentacion tanto
en neumaticas como en solidas, las llantas milimétricas no porque estas son medidas

especiales.

En cuanto a llantas neumaticas, estas son las mas vendidas en el mercado ya que su precio
es menor al de las sélidas; si bien las llantas sélidas tienen mayor duracion y resistencia por
ser macizas de caucho su precio es también mayor por esto no son tan populares a nivel
nacional, en la investigacion realizada se conoce que en promedio de las ventas generales el
50% son llantas neumaticas, 30% pertenece a llantas sélidas y el 20% restante representa
las llantas milimétricas, ya que las importaciones de los importadores que no ofrecen todos

los tipos de llantas industriales no son tan representativas.
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Ventas por tipo de llanta industrial. Figura 25

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

PORCENTAJE DE REPRESENTACION EN VENTAS

0%

B REJAPON

H [MP. GUILLEN
m IMP. APY

PROMEDIO

NEUMATICAS SOLIDAS MILIMETRICAS

Fuente: Investigacion de mercado propia

Importadores segun tipo de llanta industrial que comercializan. Figura 26

TIPOS DE LLANTAS INDUSTRIALES

OFERTADAS
NEUMATICAS NEUMATICAS Y SOLIDAS NEUMATICAS, SOLIDAS Y

MILIMETRICAS

Fuente: Investigacion de mercado propia
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Todos los entrevistados coinciden en que los trabajos de enllante se realizan en talleres de
la ciudad y que la forma de mejorar este servicio, que muchas veces es dificil de conseguir,
seria realizar el enllante con la maquinaria adecuada para este trabajo. Al momento de
valorar algunos aspectos del servicio de enllante segun su importancia, se encuentra a la
cabeza el precio, seguido de las garantias sobre las partes y el tiempo que tarde el proceso,

mientras la precision del servicio y los traslados tienen los ultimos puestos en importancia.

Valoracidn de aspectos de servicio de enllante. Figura 27

PRECIO GARANTIAS TIEMPOS PRECISION TRASLADOS

Fuente: Investigacion de mercado propia
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En lo que refiere a precios que los importadores estarian dispuestos a pagar, las respuestas

de los entrevistados nos permiten dividir el servicio de enllante en el servicio para llantas

pequefias en las que el precio promedio que se obtuvo es de $27 dolares y el servicio para

llantas grandes con un precio promedio de $43 dolares. Estos precios estarian en el mismo

nivel de los precios que se pagan por el servicio artesanal.

Precio promedio que se pagaria por el servicio de enllante tecnificado. Figura 28
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Fuente: Investigacion de mercado propia

Si hablamos de las garantias que los importadores esperan sobre el servicio de enllante 17%

espera que se utilicen las herramientas adecuadas, 43% que se cuide el estado del aro y el

43% esperan que las llantas se encuentren en las misma condiciones que en las que fueron

entregadas.

46



Garantias esperadas sobre el servicio. Figura 29.

GARANTIAS SOBRE EL SERVICIO
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Fuente: Investigacion de mercado propia

Los tiempos de entrega que esperan los importadores para el servicio de enllante pueden

variar dependiendo del nimero de llantas que requieran el servicio, sin embargo en un

enllante comun de 2 unidades el 17% espera que tome 15 minutos por llanta, el 50 % espera

que sea una hora por llanta, y el 33 % restante espera recibir las llantas listas en el mismo

dia de la entrega.

Tiempos de entrega esperados para el servicio de enllante. Figura 30
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Fuente: Investigacion de mercado propia

Se debe mencionar que no todas las unidades de llantas sélidas y milimétricas que se

venden serén enllantadas inmediatamente, ya que algunas ventas se realizan a distribuidores

0 son para stock de las industrias, tomando como base las entrevistas, se muestra que el

67% de los importadores entrevistados enllanta entre 1 a 4 unidades diarias y el 33%

enllanta 5 unidades o mas por dia. Ademas todos coinciden en que el mejor método de pago

serian cheques a 30 dias.

Demanda diaria de enllantes en la ciudad de Guayaquil. Figura 31
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Fuente: Investigacion de mercado propia
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3.5.  Analisis de la oferta

3.5.1. Caracteristicas de los principales talleres de servicio

Actualmente no existe en la ciudad de Guayaquil ni en el Ecuador una prensa especializada
para enllante de llantas industriales, por lo que todos los servicios que se ofertan para

enllantar son productos sustitutos al servicio de enllante que se prestara.

En la ciudad de Guayaquil los importadores de llantas solidas tanto como milimétricas, se
ven obligados a encargarse del enllante del producto que comercializan y entregar su
producto enllantado en los aros de su cliente, ya que si bien existen talleres mecanicos o
vulcanizadoras que se pueden encontrar en diferentes partes de la ciudad de Guayaquil,
estos al no ser especializados o desconocer del servicio que se requiere no aceptan
enllantar, principalmente por el riesgo que existe de dafiar el aro y que quede inservible, lo
que significaria que el taller o el importador deberan asumir el valor de un juego de aros

nuevo.

Esta situacion reduce al minimo la oferta de servicios sustitutos al proyecto, ya que ha
llevado a que ciertos talleres acepten prestar el servicio con las herramientas que tengan a
su disposicion, en la ciudad de Guayaquil existen unicamente 2 talleres que han adaptado

prensas rudimentarias para el enllante respectivo.
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Cuadro comparativo de las empresas que ofertan el servicio de enllante. Figura 32

CUADRO COMPARATIVO DE LA OFERTA DE SERVICIO DE ENLLANTE

Ubicacion
Participacion de
mercado

Maquinaria

Funciona a base de

Herramientas

Tiempo de entrega
Riesgo para la llanta-

aro

Via Daule Durén Industrias Parque Industrial
36% 36% 28% &
Prensadora Prensa de
Rudimentaria | Rudimentaria Industrial enllante
Fuerza Fuerza Electricidad Electricidad
Inadecuadas | Inadecuadas Inadecuadas Especializadas
1 -4 horas 1 - 4 horas 15 - 60 minutos 15 - 60 minutos
Alto Alto Alto Bajo

Fuente: Investigacion propia

Lubricadora Bozada es uno de los talleres mencionados, esta lubricadora se encuentra en la

via Daule, si bien el giro del negocio no estd relacionado con el servicio de enllante,

ofrecen el servicio en su taller artesanal, este taller es conocido entre los importadores de la

ciudad de Guayaquil.

Talleres Hidalgo también ofrece el servicio de enllante, este taller mecénico se encuentra en

Duran y principalmente se dedica a la reparacién de maquinaria pesada, también ofrece

diferentes servicios de mantenimiento de vehiculos.
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Las prensas que utilizan no tienen la capacidad necesaria para todos los tipos de enllante ya
que la presion que se requiere ejercer en la llanta para introducirla en el aro, es la que pueda
ejercer el obrero, es decir es un proceso empirico, y el riesgo de deformar el aro es alto, ya
que utilizan un elevador mecanico adaptado para conseguir insertar la Illanta en su aro y

muchas de las veces herramientas como combos.

Al no contar con una prensa disefiada para el enllante ni las herramientas especificas para
cada medida de llanta los principales problemas que surgen son dafios en el aro como
grietas entre los agujeros y deformacion del mismo y desgaste de la Ilanta por golpes que

causan deformaciones y desgate del labrado.

En cuanto a la participacion de mercado, de la informacion que nos proporciondé Pablo
Guillén, se conoce que para el 2010 cada unos de los talleres mencionados tiene 36% del
total de los enllantes que se realizan en la ciudad de Guayaquil, el 28% restante representa
los enllantes que realizan los consumidores finales, es decir cada empresa en su taller o
talleres de la ciudad que aceptan ocasionalmente realizar el servicio utilizando herramientas

como combos o picos.

Esto sucede principalmente por la experiencia que han tenido las industrias con el servicio
que ofrecen los talleres en general, ya que muchas de las veces se ven afectados tanto la
Ilanta como los aros en el proceso, ademas estos talleres no facturan y los precios de los

enllantes son representativos para las industrias.
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Participacion de mercado de la oferta. Figura 33

PARTICIPACION DE MERCADO 2010
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Fuente: Investigacion de mercado propia

3.5.2. Proyeccion de la oferta

Para realizar una correcta proyeccion de la oferta del servicio de enllante industrial, se
analizo la tendencia que ha tenido este mercado en los 6 Gltimos afios, es decir a partir del
2005 cuando existian dos talleres cercanos al sector industrial en la via a Daule que
realizaban el trabajo para algunas de la industrias, sin embargo para el 2006 estos talleres
cerraron, y en este mismo sector de Guayaquil un taller mecanico realizaba el trabajo hasta
el siguiente afio, cuando dos talleres de reparacién de montacargas brindaban el servicio de

enllante igualmente de forma artesanal.
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Durante el 2008 y 2009 estos dos talleres se mantuvieron en el mercado pero a finales del
2009 cerr6 el primer taller y a principios del 2010 el segundo. A partir de esta fecha
Talleres Hidalgo empez6 a ofertar el servicio en Durén, situacion que no ha cambiado
desde el afio 2010 y unos meses después Vulcanizadora Bozada presta el servicio de
enllante en la Via Daule, ambos ubicados en sectores industriales, sin embargo se debe
recalcar que el enllante para montacargas no es su principal servicio. Se espera que estos
talleres mantengan la oferta de sus servicios de enllante y se debe mencionar que en los
afios analizados los talleres que pueden enllantar no inician sus actividades con este
propdsito, es el importador quien busca un taller que acepte realizar el trabajo. Teniendo en
cuenta que en promedio en la ciudad de Guayaquil hay dos talleres dispuestos a realizar el

enllante se puede decir que la oferta de productos sustitutos mantendra esta tendencia.

Proyeccidn de la oferta de servicio de enllante en Guayaquil. Figura 34
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Fuente: Investigacidn de mercado propia
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3.5.3. Conclusiones generales y sobre las estadisticas del estudio de mercado

Al analizar tanto la oferta como la demanda del mercado de llantas industriales en la ciudad
de Guayaquil, podemos concluir que por una parte la demanda del producto tiene un
crecimiento estable gracias a la estabilidad de la economia, que permite a las industrias
desarrollarse y al tratarse de una ciudad que es el puerto principal de nuestro pais el
movimiento en términos de almacenaje que produce esta situacion es considerable, por esta
razon los principales importadores de pais no solo en llantas industriales sino en diversos

productos han optado por enfocar sus negocios a esta ciudad.

Al analizar los datos de las entrevistas con los importadores y de la demanda en general
conocemos que el 33% de las llantas industriales que se importan seran enllantadas, el 70%
de estas iran a talleres artesanales y el 30% buscaran otros métodos; el sentir general de los
importadores es que estas circunstancias ocasionan diferentes problemas tanto con las
[lantas como con sus aros y estos talleres no estan siempre disponibles. En el 2010 se
enllantaron aproximadamente 390 unidades por mes, y para el 2011 se espera un
crecimiento del 10%. Se debe mencionar que todos los importadores conocen de la
maquinaria que se pretende implementar para el servicio de enllante y pagarian los mismos
precios que en los talleres artesanales por este servicio, es decir entre $25 y $45 ddlares.
Por otra parte la oferta de este servicio esta disponible en 2 talleres en la ciudad de
Guayaquil, los mismos que no se dedican a este servicio como actividad principal pero
acceden a realizarlo utilizando prensas artesanales con el objeto de brindar el servicio,
ademas se conoce que la tendencia de estos talleres es a cerrar sus negocios después de 1 o
2 afos.
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Con esta informacion se puede concluir que si se espera que para el 2011 se enllanten 4912
unidades, es decir el mercado total, de este el 70% que representan 3439 llantas acudiran a
los talleres de servicio mencionados, lo que deja un 30% del mercado como demanda
insatisfecha es decir 1474 unidades de las cuales este emprendimiento proyecta enllantar
1020 unidades, es decir el 69% de la demanda potencial insatisfecha en el primer afio, con

un promedio mensual de enllantes de 85 unidades.

3.6. Marketing Mix

3.6.1. Definicién del Producto

El producto que el presente proyecto ofertara se define como servicio automatizado de
enllante para llantas industriales solidas y milimétricas. EI mismo que consta en insertar a
presion las llantas mencionadas en su respectivo aro, con la ayuda de una prensa eléctrica
especializada para este servicio, la misma que cuenta con herramientas disefiadas para

poder enllantar cada medida de Ilanta.

En cuanto a la recepcién y entrega, una vez que la llanta llegue al punto de servicio, el
proceso tardara entre 15 y 20 minutos para medidas pequefias, 30 a 40 minutos para
medidas medianas y 60 minutos para medidas grandes, al igual que el precio se determinara
dependiendo de la medida de la llanta. El producto estara disponible Unicamente en la
ciudad de Guayaquil y asegura que no ocurriran dafios ni a la llanta ni a su aro en el

proceso.
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El consumidor final para este producto son la industrias de la ciudad de Guayaquil que
cuentan con montacargas, sin embargo nuestros clientes seran los importadores de estas

Ilantas quienes deben ofrecer el servicio de enllante a sus clientes.

3.6.2. Analisis de precios

Como se habia mencionado existen dos talleres que ofrecen el servicio y abarcan el 70%
del mercado entre los dos, estos talleres ofrecen el servicio de enllante artesanal es decir
mecanico. Ademas ambos han optado por diferenciar el servicio en tres tipos segun el
tamafio de su aro, en medidas pequefias, medianas y grandes; considerando medidas
pequefias aquellas de aro inferior a 10 pulgadas de diametro y medidas grandes aquellas de

aro mayor a 15 pulgadas.

Talleres Hidalgo mantiene precios mayores que Lubricadora Bozada, sin embargo ambos
tienen un tope de $50,00 dolares para las medidas grandes. En ambos casos los precios no
son fijos y tienden a subir constantemente, sin embargo con cada cliente negocian un precio

segun el nimero de unidades a enllantar.
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Anadlisis de precios de la oferta. Figura 35

ANALISIS DE PRECIOS
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Fuente: Investigacion propia

3.6.3. Determinacion del precio promedio

Teniendo en cuenta el analisis de precios anterior tendremos tres precios promedio para los
enllantes, es decir también se ofreceran precios diferentes para las tres categorias basadas

en la medida del aro de las llantas.

Los precios promedio estan dentro de un rango de $27,50 dolares a $50,00 ddlares. Se
plantea que los precios para el enllante automatizado se ubiquen por debajo de la media del
mercado, en cuanto a las medidas pequefias el precio sera $20,00 ddlares sin embargo se
tomara en cuenta medidas de llantas de aro menor a 6 pulgadas, ya que varias de las
medidas que los talleres artesanales califican como pequefias son de alta rotacién por lo que
se las incluira en la categoria de medidas medianas por la diferencia de precios. El precio

para las medidas medianas se fijard en $35,00 ddlares, muy por debajo de los precios de
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Talleres Hidalgo, y el precio de $45,00 dolares serd4 para medidas grandes, es decir de

diametro de aro mayor a 15 pulgadas.

Determinacion del precio promedio. Figura 36
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Fuente: Investigacion de mercado propia

3.6.4. Proyeccion de precios

De los datos historicos conocemos la media de los precios que se ha manejado en afios
anteriores y se puede concluir que los precios no han variado en mas de $5,00 del afio 2008
al afio 2010, sin embargo se mantendran los precios hasta el afio 2013, ya que los costos no
tendran mayor variacion en los préximos afios como se analizard con detalle en capitulos
posteriores. También se debe tener en cuenta que los talleres artesanales suelen variar sus

precios con facilidad.
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Proyeccidn de precios de enllante. Figura 37

a0

2008 20,00 28,00 40,00
2009 20,00 35,00 45,00
2010 20,00 35,00 45,00
2011 20,00 35,00 45,00
2012 20,00 35,00 45,00
2013 20,00 35,00 45,00

Fuente: Investigacion de mercado propia

3.7. Plaza

3.7.1. Distribucion geografica del mercado de consumo

Este proyecto tendra como clientes a los importadores de llantas industriales de la ciudad de
Guayaquil, por la concentracion de industrias e importadores de llantas industriales de la
ciudad, sin embargo como se habia mencionado en capitulos anteriores el consumidor final
son las industrias de esta ciudad. La forma en la que operan los importadores inicia una vez
que estos realizan su venta y llevan su producto hasta las plantas industriales de sus
clientes, sin embargo no todas las unidades que entreguen seran enllantadas, por esta razon
cuando se requiere del servicio de enllante las industrias contratan el servicio de los
importadores, estos retiran las llantas de las plantas industriales y las llevan hasta los

talleres de enllante, una vez que se han enllantado las regresan a las industrias.

De esta manera se puede concluir que el mercado de consumo seran las industrias. En la

ciudad de Guayaquil existen tres zonas marcadas en donde se han ubicado las principales
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plantas industriales; la via a Daule al norte de la ciudad, la via Duran - Tambo con el nuevo

parque industrial, y la zona del Parque industrial de Guayaquil. Los talleres artesanales de

enllante se ubican en cada una de estas zonas, Lubricadora Bozada en la via a Daule y

Talleres Hidalgo en Duran. Esta situacion no fue premeditada ya que han sido las industrias

quienes han buscado talleres cercanos a estas que estén dispuestos a realizar los enllantes y

asi es como se han dado a conocer.

Distribucion geografica del mercado de consumo. Figura 40
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3.8. Canales de comercializacion

3.8.1. Punto de servicio

Con el objeto de brindar el servicio de enllante se instalara un taller en la ciudad de
Guayaquil, este punto de servicio estara ubicado en la zona del parque industrial de esta
ciudad. Contard con una prensa eléctrica de 200 toneladas disefiada para el enllante de
Ilantas industriales, ademas contara con todas las herramientas necesarias para este trabajo.
Tendra el espacio necesario para operar la misma, espacio designado para almacenar las
Ilantas que ingresan y las que estén listas para entregar, asi como un area para

administracion.

En cuanto a los horarios de atencidn estos seran de lunes a viernes de 8h00 a 13h00, y por
la tarde de 15h00 a 18h00. Con estos horarios de atencion se estaria funcionando de igual
manera que los importadores de llantas industriales, ademas para facilidad de nuestros
clientes en el area prevista para la ubicacion del punto de servicio no existe problema con

parqueos para los embarques y desembarques de las unidades.

3.8.2.  Ventajas y desventajas del canal previsto

El punto de servicio en el que se prestara el servicio automatizado de enllante presenta por
un lado ventajas como su ubicacion en la zona céntrica, esto tomando en cuenta las zonas
en donde se concentran las industrias en la ciudad de Guayaquil, la ubicacion permitira a

los importadores realizar las entregas en menor tiempo. Ademéas como ventaja se debe
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mencionar que no se requiere mayor espacio para operar la prensa por lo que el lugar no

tendra un costo mayor de alquiler.

En cuanto a las desventajas del taller de servicio, se debera incurrir en un gasto para
adecuar el local ya que la zona en la que se debe ubicar el mismo no existen edificaciones

nuevas y la mayoria no estan en buen estado.
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CAPITULO IV

4. PLAN ESTRATEGICO

4.1 Cinco Fuerzas de Porter

Matriz Porter. Figura 41

PROVEEDORES
*REPUESTOS

COMPETIDORES

*NO EXISTE
COMPETENCIA DIRECTA

RIVALIDAD CLIENTES

DE LA +IMPORTADORES
INDUSTRIA «INDUSTRIA

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

*TALLERES ARTESANALES

*TALLERES PROPIOS DE LAS
INDUSTRIAS

Fuente: Investigacion propia
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Con el fin de analizar el entorno en el que desarrollan los competidores, se utilizara la
matriz de Porter. Primero se debe estudiar la amenaza de entrada de nuevos competidores,
como ya se habia mencionado antes, no existe en la ciudad de Guayaquil una prensa
disefiada para el enllante especifico de llantas industriales, es decir, no existe competencia
directa al servicio que se ofrecera, por lo que la posibilidad de entrada de nueva
competencia no se estima que es alta, por razones como que del estudio del mercado
conocemos que los importadores de llantas industriales siempre se dedican a otras lineas
adicionales a las llantas para montacargas, es decir por si solo el negocio de llantas
industriales no es atractivo, por lo que se incluye esta linea en un portafolio de productos,
dentro del cual las llantas industriales no representan ni el mayor mercado ni el mas
rentable, ademas del Unico mercado en el que se requiere satisfacer la demanda continua de
cada cliente. Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda. es el Unico importador que se dedica
unicamente a la linea de montacargas incluyendo llantas, repuestos, tubos y defensas y por
la estrecha relacion gque existe entre esta empresa y el proyecto a emprender se puede decir
que a pesar de que la maquinaria especializada ha estado disponible por mas de 15 afios en
las principales fabricas de llantas industriales en el mundo, no ha existido el interés de

adquirirla por parte de ninguno de los importadores de llantas industriales del Ecuador.

En cuanto a la amenaza de ingreso de sustitutos, es decir los talleres que ofrecen el servicio
en la ciudad de Guayaquil, la situacion es similar a la de la competencia ya que para los
talleres mencionados los enllantes no representan su principal actividad, y la tendencia a no
permanecer en el mercado a largo plazo no justifica la inversion. Por otra parte analizando
las industrias se conoce que una de las mayores plantas de Coca Cola Co. del pais importd

una prensa para su uso interno, sin embargo, esta fuera de uso ya que esta empresa no
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puede designar un empleado Unicamente para esta labor, y la inversion en esta maquinaria
fue calificada como errada e innecesaria. Sin embargo, se considerara la posibilidad de
ingreso de nuevos sustitutos como media, ya que si bien existen varios talleres mecanicos o
vulcanizadores nuevos cada afio, los datos histdricos nos dicen que existe un promedio de 2

talleres dispuestos a brindar el servicio por afo.

El poder de negociacion de los compradores se considerara como alto, debido a que los
importadores de llantas industriales estan acostumbrados a negociar constantemente el
precio del enllante con los talleres artesanales que ofrecen el servicio, consiguiendo
mejores precios basados en el numero de unidades a enllantarse o la frecuencia con la que
requieren el servicio. Estos talleres no mantienen precios fijos y estan dispuestos a negociar

con cada cliente un precio.

Por ultimo, se mencionaran el poder de negociacion de los proveedores; el mismo que es
minimo ya que al ser este proyecto una empresa de servicios, no existe mayor relacion con
el proveedor ya que una vez adquirida la prensa de enllante y las herramientas necesarias,
solo queda un eventual requerimiento de repuestos para la prensa ya que el servicio técnico

se debera contratar localmente.

En base a los puntos analizados, se puede concluir que, la rivalidad de esta industria en
particular no es representativa, al no existir competencia directa y una posibilidad baja de
nuevos competidores este proyecto mantendra el nivel de innovacion y superioridad con
respecto a los servicios sustitutos que se ofrecen. Sin embargo no tendrd mayor libertad al
momento de fijar los precios.
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42 FODA

FORTALEZAS

Entre las fortalezas con las que cuenta el proyecto esta el nivel de innovacion al ser la Unica
empresa que prestara el servicio de enllante con la maquinaria adecuada en Guayaquil, es
decir no existe competencia directa para esta propuesta, o que nos permite diferenciarnos
claramente de los productos sustitutos y obtener un nivel de superioridad sobre los mismos.
Otra de las fortalezas, vinculada a la maquinaria especializada es que, se garantiza que la
llanta y su aro no sufriran dafios ni ningun tipo de desgaste, esta situacion nos permitira
introducirnos en el mercado con mayor facilidad, debido a las experiencias no satisfactorias
que tienen los importadores con los talleres artesanales. Ademéas otra ventaja hace
referencia a la capacitacion que requiere el personal que operara la prensa, ya que esta es

minima, es decir, cualquier persona puede operar esta maquinaria.

Una ventaja adicional es el convenio con Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda., en el que esta
importadora acuerda realizar todos sus enllantes en nuestra empresa. Esta compafiia
importa las principales marcas del mercado y nos asegura al menos 2 unidades diarias, esto

nos permitira llegar de manera mas facil a otros importadores.

OPORTUNIDADES

Analizando las oportunidades del proyecto conocemos del estudio de mercado que en

ciudades como Quito, Cuenca y Machala también existe un nivel de ventas de llantas
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industriales significativo y no existen prensas especializadas en enllantes, por lo que el

proyecto podria expandirse a estas ciudades una vez realizado el respectivo analisis.

Otra oportunidad que se presenta es la creciente tendencia de las industrias a optar por
Ilantas solidas en lugar de neumaticas, si bien esta situacién no se da por las razones
correctas ya que los usos de llantas neumaticas y sélidas son diferentes. Sin embargo, en el

mercado local se considera que las llantas sélidas tienen mayor duracion.

DEBILIDADES

En cuanto a las debilidades de este proyecto, esta la falta de servicio técnico autorizado en
nuestro pais, si bien se pueden importar las partes necesarias para reparar la prensa, se
necesita repararla en un taller local, esta situacion no es la idonea ya que no existe este tipo
de maquinaria en el pais, ademas que no accediéramos el mantenimiento anual que brinda

el fabricante.

AMENAZAS

Entre las amenazas, se encuentra la posibilidad de nueva competencia o nueva tecnologia,

que si bien no es tan relevante puede darse en cualquier momento. Por lo que se debera

concentrar los esfuerzos en brindar un servicio totalmente satisfactorio y procurar

establecer convenios a largo plazo con los importadores.
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Ademas, como amenaza, estan los precios que cobran los talleres artesanales por el servicio
de enllante, ya que estos han incrementado sus precios como se los ha permitido el
mercado, sin embargo no son fijos ya que otorgan descuentos considerables a ciertos
clientes. Por esta razén a pesar de que el precio de un enllante automatizado deberia ser
mayor, el abuso en los precios por parte de los talleres no permite mas que ubicarse al

mismo nivel de precios.

Considerando todos los puntos antes mencionados se plantean las siguientes estrategias, en
primer lugar para potenciar tanto las oportunidades como las fortalezas del proyecto se
realizaran los estudios necesarios para determinar la posibilidad de expandir la idea de
negocio a ciudades como Quito, Cuenca, Machala, para de esta manera aprovechar todo el
potencial del convenio con Pablo Guillén Coérdova Cia. Ltda. expandiéndolo a nivel

nacional.

En cuanto a las fortalezas y amenazas se propone realizar estudios periddicos de los
productos sustitutos para mantener informacién actualizada sobre la competencia y de esta
manera poder tomar las decisiones adecuadas antes cambios que puedan afectar el
desarrollo de este proyecto. Ademas se provisionara un monto anual del flujo de efectivo
para actualizar la tecnologia de la prensa de enllante ante posibles innovaciones en

tecnologia.

Al considerar tanto las debilidades como las oportunidades del proyecto la estrategia que se
plantea es capacitar localmente personal para el mantenimiento de la prensa, esta estrategia
también sera util para la expansion del proyecto a diferentes ciudades.
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En cuanto a las debilidades y amenazas la estrategia debera enfocarse a los costos, ya que
se debera controlar estos de manera constante para poder mantener el nivel de precio por
debajo de los productos sustitutos que se ofertan en el mercado.

Matriz FODA cruzado. Figura 42

FORTALEZAS DEBILIDADES
-INNOVACION MAQUINARIA - FALTA DE SERVICIO TECNICO
ESPECIALIZADA AUTORIZADO PARA LA PRENSA

-GARANTIA SOBRE EL BUEN ESTADO
DE LAS UNIDADES
-CONVENIO PABLO GUILLEN
CORDOVA CIA LTDA
-CAPACITACION MINIMA

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA - IMPLEMENTAR PUNTOS
DE SERVICIO PREVIO ANALISIS DE LOS ESTRATEGIA - CAPACITAR PERSONAL
- MERCADOS EN QUITO CUENCA MERCADOS EN QUITO CUENCA Y
PARA EL MANTENIMIENTO DE LA
MACHALA MACHALA Y ASI EXPANDIR EL PRENSA
-TENDENCIA A OPTAR POR LLANTAS CONVENIO CON PABLO GUILLEN A '
SOLIDAS DIFERENTES CIUDADES
ESTRATEGIA - REALIZAR UN EXAMEN
PERIODICO DE LOS PRODUCTOS
AMENAZAS | susmruros, para CNOCERLOS | gsrparein - conTroLar tos
-NUEVA COMPETENCIA MERCADO COSTOS CONSTATEMENTE PARA
-NUEVA TECNOLOGIA : PODER MANTENER EL NIVEL DE
) ESTRATEGIA - PROVISIONAR DEL
- VARIACION DE PRECIOS DE PRECIOS.
PRODUCTOS SUSTITUTOS FLUJO DE EFECTIVO PARA ACTUALIZAR
LA MAQUINARIA EN CUANTO A
TECNOLOGIA SI FUERA NECESARIO

Fuente: Investigacion propia

Adicionalmente a estas estrategias, se establecera un plan de contingencia que analice los
riesgos en las areas de procesos, personal, tecnologia de informacion y eventos externos, es
decir, todas las areas en las que se engloban los riesgos, los mismos que se clasificaran en
tres rangos que los identifiquen como riesgos bajos, medios o altos. De tal manera que se

planteen estrategias para contrarrestar estos riesgos.
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Plan de contingencia. Figura 43

FACTORES DESCRIPCION |RIESGO| PLAN DE CONTINGENCIA
PROCESOS
Dar acceso a sugerencias de todos
ESTRATEGIA los colaboradores de la empresa
COEERINTTES INADECUADA ARG con el fin de lograr una estrategia
mas real con méas opciones.
OPERATIVOS |  CcAPACIDAD Adelantar la inversion en la
INSTALDA MEDIO segunda prensa para cubrir la
INSUFICIENTE demanda.
Las facturas emitidas tendran
FINANCIERO MEDIO formato de pagaré para perr
acceder a Factoring con las mismas
de ser necesario
Cruce de la informacion de
BODEGAS E BAJO inventario fisico con el virtual
INVENTARIOS periédicamente para evitar errores
en inventarios.

Reporte semanal de cobros y
pagos, transacciones bancarias para
que la gerencia pueda controlar las

transacciones que se realizan.

FINANCIERO ALTO

Confirmacion de estos datos al azar
con uno de cada area, (clientes,
proveedores, bancos)

70




SERVICIO NO

Solicitar retroalimentacién sobre el
servicio ofertado tanto a clientes
como al consumidor final, para

MAL USO DE LA
INFORMACION

MEDIO

SATISFACTORIO MIZDIE conocer las posibles debilidades del
servicio y poder tomar las
decisiones adecuadas.
Incorporar un departamento de
RECURSOS RRHH adecuado a las necesidades
APEONS HUMANOS sul2ele de la empresa. Analizar sistemas de
contratacion de personal.
CONTROL Crear un sistema de auditoria
INTERNO MEDIO externa supervisado por los
GENERAL accionistas
GERENTE MEDIO Reportes para los accionistas por
PROPIETARIO parte de la gerencia
ACCIONISTAS BAJO
Que se involucre mas con el
movimiento diario de la empresa.
PERSONAL DEL | MEDIO P . I | I
TALLER roporcionar al personal con las

herramientas y capacitacion
correspondiente al manejo de la
prensa de enllante, asi como de un
ambiente de trabajo adecuado para
el desarrollo de sus funciones.

Cambiar periédicamente las claves
de acceso para evitar que alguien
acceda a informacién restringida
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MEDIS Capacitar al personal de como

utilizar el servidor virtual para

COLAPSO DEL continuar con las operaciones en el
SISTEMA menor tiempo posible. Levar un

registro manual de las operaciones
hasta restablecer el sistema

ACTOS ROBO EN MEDIO Mantener seguros a favor de la
DELICTIVOS BODEGA mercaderia.

Fuente: Investigacion propia

72



4.3  Directrices de la Empresa

4.3.1 Mision, Vision y Valores Organizacionales

MISION
La mision de Forklift center serd brindar servicio para montacargas satisfactorio y de
calidad, cubriendo todas las necesidades de nuestros clientes con el objeto de crear

relaciones comerciales de beneficio mutuo.

VISION

Forklift Center se proyecta como una empresa de servicios para montacargas a nivel
nacional, enfocada en enllante y de abastecimiento efectivo de repuestos, en donde nuestros
clientes encuentren solucién a todos sus problemas relacionados con el mantenimiento de

Sus montacargas.

VALORES ORGANIZACIONALES

Este emprendimiento se iniciard en una base de valores organizacionales que se reflejen en

las operaciones diarias, tales valores seran:

La responsabilidad que se alcanzara a traves del compromiso en todos los procesos internos

de la empresa y por parte de cada miembro del personal.

El liderazgo que debera direccionar esta empresa al cumplimiento de su mision y vision.
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La ética que se demuestre en las relaciones tanto comerciales como internas de la

organizacion.

4.3.2 Seleccion de la Estrategia Competitiva

En la busqueda de una posicion competitiva favorable las estrategias estaran enfocadas a la

diferenciacion que brinda la tecnologia a este emprendimiento.

La tecnologia que se ofrecera no la ofrece ningln otro taller en el mercado, por lo que las
fortalezas del proyecto seran las debilidades de los productos sustitutos que ofrecen
Lubricadora Bozada y Talleres Hidalgo en la ciudad de Guayaquil. Principalmente

destacando los siguientes puntos:

En primer lugar el proceso tecnificado, es decir el enllante se realiza en una prensa
especializada de 200 toneladas de presion que funciona en base a electricidad, dejando de
lado cualquier tipo de fuerza mecanica e instrumentos adaptados que puedan desgastar la

llanta o el aro.

El tiempo también es un punto a favor de este proyecto, ya que el proceso de enllante que
tiene mayor tiempo de entrega es de 60 minutos, mientras los productos sustitutos tardan
hasta 4 horas, esta ventaja nos permitira realizar las entregas el mismo dia en la mayoria de

los casos.
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Las ventajas que proporcionan estos puntos al proyecto permitiran captar los clientes
potenciales y fidelizarlos con las experiencias satisfactorias que dara como resultado el

enllante que se brindara.

4.3.2.1 Posicionamiento Estratégico y Control

En este punto iniciaremos planteando los objetivos del proyecto en cuanto a
posicionamiento estratégico, los mismos que estan enfocados a llegar a la mente de

nuestros clientes principalmente con la diferenciacion del servicio que se ofrecera.

En primer lugar, se visitard a cada uno de los importadores de llantas industriales de
Guayaquil, presentando el servicio de enllante automatizado y destacando la tecnologia
utilizada en el proceso, como se conoce del estudio de mercado todos los importadores
estan familiarizados con el servicio que se ofrecerd y recomendaron el mismo para el

enllante correcto de las llantas so6lidas y milimétricas que ellos ofrecen.

Ademas, se ofreceran pruebas sin costo alguno y las garantias necesarias para establecer
convenios a largo plazo en los que sera posible pactar un precio fijo por la duracion del
convenio, ya que se conoce que la mayoria de importadores han tenido experiencias poco
satisfactorias con el servicio de enllante que se ofrece actualmente en la ciudad de

Guayaquil principalmente con el desgaste de los aros y las unidades que debian enllantarse.

Adicionalmente, se presentard el convenio con Pablo Guillén Cordova Cia. Ltda., como

referencia para los nuevos clientes.
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De esta manera se dard a conocer el servicio de enllante y se alcanzara la fidelidad de los
clientes basada en la experiencia satisfactoria que obtengan del servicio, que de un valor

agregado al producto que estos ofrecen al consumidor final.

4.3.2.2 Cadena de Valor

Para identificar las etapas de la cadena de valor en la prestacion del servicio de enllante se
utilizara un flujo-grama que detalle la gestion de la prestacion del mismo, iniciando por la
calidad del servicio interno que constaria del disefio de los puestos de trabajo para realizar
una seleccion adecuada del personal, asi como la capacitacion principalmente en cuanto a la
operacion de la prensa, ademas de una justa retribucion al personal que incluya todos los
beneficios que por ley les corresponden y la aplicacion de una sistema de recompensas; de
esta manera esperamos alcanzar tres objetivos: la satisfaccion, retencion y productividad

del personal.

Estos objetivos una vez alcanzados se reflejaran el valor externo del servicio, es decir los
resultados que perciben los clientes al obtener un servicio disefiando para cubrir todas sus
necesidades y expectativas en cuanto al servicio de enllante para las flotas de montacargas
de las diferentes industrias de Guayaquil. Con esto, de igual manera, se espera alcanzar
objetivos como la fidelidad de los clientes, los convenios a largo plazo y generar

referencias para potenciales clientes.

El resultado de esta cadena de valor, una vez puesta en marcha de manera eficiente, sera el

incremento de los ingresos y por tanto de los beneficios para la empresa.
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Cadena de valor en el servicio de enllante. Figura 44

CADENA DE VALOR

Beneficios

4.3.2.3 Programas para Operaciones

Etapas para las operaciones. Figura 45

OLOGIST_ICA

~ EXTERNA

K(« ‘ERODUEGON

FLOGISTICA
INTERNA

Calidad del servicio
interno

* Satisfaccion
¢ Retencion
* Productividad

Valor externo del
servicio

* Fidelidad de clientes
» Generar referencias

Fuente: Investigacion propia

~ POSTVENTA -
RECUPERACION DE
CARTERA'

Fuente: Investigacion propia
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Las operaciones que se llevaran a cabo para cada servicio de enllantes se dividiran en 4
etapas, la primera sera la logistica interna, una vez que se reciba una o varias llantas se
emitird una orden de trabajo en la que se detalle los datos generales de quien requiere el
servicio, la fecha de ingreso, asi como la medida, marca, estado y nimero de serie de cada
Ilanta y de los aros que ingresen, ademas constara en este documento la fecha y hora en la
que estaran listas las llantas para ser retiradas por el cliente. Con la orden de trabajo emitida
inicia la etapa de produccion del servicio en la que se llevara las unidades para que sean
enllantadas, en esta etapa el obrero colocara en la prensa los aros y la llanta para dar
comienzo al proceso. Los tiempos que dure el enllante dependeran de la medida y el tipo de
Ilanta y oscilan entre 15 minutos y 1 hora. La tercera etapa sera la logistica externa, en la
que las unidades enllantadas seran entregadas al cliente, en esta etapa una vez que el cliente
acepte el trabajo realizado se procederd a emitir una factura por el servicio. El crédito

dependera de la negociacion con cada cliente o segun el convenio que esté vigente.

Finalmente en la cuarta etapa de recuperacion de cartera y post venta se contactard un dia
después de la entrega con el cliente para conocer sus comentarios sobre el servicio,
asegurarse de que la factura fue emitida correctamente y recordar la fecha de pago.
Teniendo en cuenta que el niamero de importadores de Ilantas industriales es reducido no
existird una cartera extensa de clientes y varias facturas seran emitidas al mismo cliente,
por lo que, el servicio post venta se podra mantener sin mayores inconvenientes en cuanto
al tiempo que se requiera para el mismo. Con esto se espera mantener la organizacion
necesaria para brindar un servicio satisfactorio y generar relaciones comerciales de

beneficio mutuo.
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CAPITULO V.

5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.4.  Estructura de la Organizacion

Forklift Center iniciard su operacion como una empresa familiar conformada como

compafiia limitada, contard con tres socios y una estructura piramidal, el socio mayorista

Pablo Guillén Cérdova, Maria Elisa Guillén Vasquez y Emilia Guillén Vasquez. En cuanto

a la operacion solo uno de los socios estara al frente de las operaciones como encargado de

toda la administracion de este emprendimiento y se contard ademas con una persona para la

operacion de la prensa, el contador que se requerira sera externo a la empresa.

Organigrama. Figura 46

SOCIO ‘ SOCIO ‘ SOCIO ‘
CONTADOR GERENTE ‘
OPERADOR

Fuente: Investigacién propia
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5.5. Analisis y Valoracion de Puestos

Del organigrama que se establecié conocemos que existirdn dos puestos para el desarrollo

de las actividades diarias de esta empresa de servicios.

La gerencia y administracion en general tendra una persona a cargo, el perfil para este
puesto se define como un persona entre 20 y 50 afios de edad, con estudios universitarios
relacionados al area de administracion de preferencia un titulo en Ingenieria Comercial,
experiencia laboral en el area de administracion y ventas de al menos 2 afios, ademas
deberd demostrar valores de liderazgo, responsabilidad. Se establecerd un sueldo de
$400,00 dolares para este puesto con el que se espera que la persona pueda desempefiar

todas las funciones de forma eficiente.

En cuanto a la descripcion de responsabilidades de este puesto el encargado gestionara el
cumplimiento de los objetivos a través de la estrategia planteada, todas las operaciones de
ventas y marketing seran el principal enfoque sin embargo la gestion financiera, de cobros,
adquisiciones y pagos también estard a cargo de la gerencia. Dentro del programa de
operaciones este puesto deberd cumplir con la logistica de entrada, logistica de salida y post
venta. En cuanto a las operaciones contables se contratard un contador externo a la

empresa.

Ademas se requiere un operador de la prensa, el perfil para este cargo sera un hombre de 18
a 40 afos de edad, ya que se requiere una persona de buen estado fisico por el tipo de

trabajo en el que se requiere levantar las unidades a enllantarse constantemente. En cuanto
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a formacién académica se requiere estudios de segundo nivel. Ya que la capacitacion en

cuanto a operar la prensa la brindara la empresa.

El operador sera el responsable de la etapa de produccion dentro del programa de
operaciones. También tendrd a su cargo el mantenimiento de la prensa y del lugar de
trabajo. Sera el responsable de las unidades que ingresen asi como de las herramientas de
trabajo con la que contara para operar la prensa. Se establecera un sueldo basico para este
puesto ya que no requiere de estudios universitarios ni experiencia operando esta

maquinaria.

5.6. Programa de formacion, desempefio y motivacion

Como se habia mencionado parte de la cadena de valor de la prestacion de este servicio es
la calidad del servicio interno gue cuenta con tres objetivos que se pretenden alcanzar con
el personal: Satisfaccion, retencion y productividad, para alcanzar estos objetivos
relacionados al talento humano se implementara desde un inicio un programa de formacion,

desempefio y motivacion.

En cuanto a la formacion se capacitara al personal en lo que se refiere al mercado de llantas
industriales, los tipos y usos que existen, asi como en la operacion de la prensa que tendré a
cargo, tanto detalles del funcionamiento como del mantenimiento y de las herramientas que
se utilizan. Ademas se impartiran los conocimientos basicos de ventas, servicio al cliente y
a cerca la gestion en general del programa de operaciones. Se tendra eventualmente otro

tipo de instruccion en cuanto a calidad del servicio.
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El programa de desempefio y motivacion se llevard a cabo con un programa de
recompensas que constara de una motivacion econémica directamente relacionada con las
ventas. Considerando que existe una restriccion en cuanto al nimero de enllantes que se
pueden realizar en las 8 horas de trabajo, se establecera un cuota semanal que deba cumplir
el obrero diariamente, dependiendo del nimero de unidades que ingresen cada semana. De
tal manera que si se alcanza la meta del desempefio, entonces el operador gana el bono de la
meta. Si el operador no alcanza la meta del desempefio, entonces va a parar al fondo del
bono negativo, es decir tendrd un saldo deudor para proximo periodo. Si el ejecutivo
sobrepasa la meta del desempefio, el excedente pasa al fondo de bono positivo, es decir

tendra un saldo acreedor.

De esta manera mantendremos la productividad del operador en constante motivacion por

alcanzar el objetivo semanal y la recompensa econdémica se vera reflejada en su

remuneracién mensual.
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CAPITULO VI.
6. INGENIERIA DEL PROYECTO

6.1. Base Legal

Forklift Center serd el nombre comercial para la compaiiia de responsabilidad limitada que
se creara con el aporte de los tres socios anteriormente mencionados, esta compariia se
establecera con un objeto social amplio principalmente debido a que existen planes de
inversion a largo plazo en nuevas lineas de negocio, ademas por este motivo la razén social

sera Inmobiliaria Doble E Cia. Ltda. Esta empresa estara obligada a llevar contabilidad.

6.2. Leyesy ordenanzas

Teniendo en cuenta que esta empresa prestard sus servicios en la ciudad de Guayaquil,
deberé regirse a las leyes y ordenanzas del municipio de esta ciudad, el mismo que dispone
que todas las personas naturales o juridicas que mantienen una actividad econémica podran
continuar con sus operaciones una vez que obtengan el certificado anual de seguridad
emitido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos, el registro de patente y el pago del

impuesto al 1.5 por mil sobre los activos, los cuales también se deben actualizar cada afio.
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6.3. Proyeccion de ventas para ocho afios

Proyeccidén de ventas en unidades 2011- 2018. Figura 47

‘ PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES PARA LOS PROXIMOS 5 ANOS \

MENSUAL 85 | 110 | 130 [ 150 | 170 [ 200 | 240 | 270
ANUAL 1020 1320 | 1560 | 1800 | 2040 | 2400 | 2880 | 3240
% DEL MERCADO 21% | 26% | 29% | 30% | 31% | 33% | 36% | 37%
% DE LA CAPACIDAD or | 270r | 120r | 2nor | oa0r | 2900 | anor | 2co
INSTALADA 28% | 37% | 43% | 50% | 28% | 33% | 40% | 45%

Fuente: Estudio Financiero propio

Proyeccion ventas 2011 -2018 en unidades anuales. Figura 48
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Fuente: Estudio Financiero propio
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6.4. Inversiones que den soporte a la operacion

Como se ha mencionado anteriormente esta idea de negocio girara en torno a una prensa de

enllante automatica, la misma que funcionara en base de electricidad, este prensa representa

una inversion de $5000,00 ddlares e incluye las herramientas necesarias para su correcto

funcionamiento. Ademas se deberd adquirir los muebles necesarios que se resumen a un

escritorio y cuatro sillas por un valor estimado de $1000,00 délares, y un computador de

igual valor. Ademas se considera $1000,00 ddlares para adecuacion del local y $ 450,00

ddlares para un letrero.

Inversion inicial. Figura 49

‘ INVERSIONES DEL PROYECTO \

PRENSA DE ENLLANTE $4.150,00
HERRAMIENTAS $850,00
MUEBLES Y ENSERES $1.000,00
EQUIPO DE OFICINA $1.000,00
PUBLICIDAD (LETREROS) $450,00
ADECUACION DEL LOCAL $1.000,00

Fuente: Estudio financiero propio

6.5. Balance de personal

En un inicio Forklift Center funcionara con personal limitado a dos personas, una persona

encargada de la administracion y un operador para la prensa, ambos obtendran su sueldo

base mas todos los beneficios de ley, en el siguiente analisis se detalla la provision mensual
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para estos rubros mas el valor por el bono de desempefio que de cumplirse la meta de

desempefio el empleado recibira 10% adicional de su sueldo base.

El analisis nos permite conocer un valor mensual de costo de las remuneraciones del

personal que alcanza los $942,66 dolares, y un valor anual de $11311,90 dolares.

Costos mensuales por personal. Figura 50

TOTAL

664,00

62,08

80,68

55,33

55,33

55,33

21,67

66,40

942,66

11311,90

Fuente: Estudio Financiero propio
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6.6. Balance de Herramientas

Balance de herramientas. Figura 51

BALANCE DE HERRAMIENTAS
DIAMETR

DESCRIPCION 0 VALOR
ARO METALICO 5 25,00
ARO METALICO 8 25,00
ARO METALICO 9 25,00
ARO METALICO 10 50,00
ARO METALICO 10 1/2 50,00
ARO METALICO 11 1/4 50,00
ARO METALICO 12 50,00
ARO METALICO 12 1/8 50,00
ARO METALICO 15 50,00
ARO METALICO 16 50,00
ARO METALICO 20 50,00
ARO METALICO PLANO 5 30,00
ARO METALICO PLANO 8 30,00
ARO METALICO PLANO 9 30,00
ARO METALICO PLANO 10 30,00
ARO METALICO PLANO 10 1/2 30,00
ARO METALICO PLANO 11 1/4 30,00
ARO METALICO PLANO 12 30,00
ARO METALICO PLANO 12 1/8 30,00
ARO METALICO PLANO 15 30,00
ARO METALICO PLANO 16 30,00
ARO METALICO PLANO 20 30,00
PALANCA METALICA - 45,00

Fuente: Estudio Financiero propio

Para el correcto funcionamiento de la prensa de enllante se requieren ciertas herramientas

disefiadas para la misma, estas herramientas se utilizan principalmente en el momento del

desmontaje, debido a que la prensa ejerce presion sobre la llanta y corre el riesgo de que se
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desvie, lo que puede ocasionar desgaste en el labrado y dafio general, lo cual implicaria el
aumento de costos Yy afectaria la credibilidad del cliente hacia nosotros. Estas herramientas
tienen diferentes medidas y formas, suman 23 piezas en un valor estimado total de $ 850,00

dolares.

6.7. Balance de insumos generales

Con el objeto de contar con todas las herramientas que permitan a la empresa desarrollar

sus actividades de forma eficiente se incurre en costos y gastos que se detallan en el

siguiente balance de insumos generales, los valores especificados son mensuales.

Balance de insumos generales. Figura 52

BALANCE DE INSUMOS GENERALES
CONCEPTO VALOR
ENERGIA ELECTRICA 50,00
ARRIENDO 300,00
AGUA POTALBE 10,00
TELEFONIA 20,00
MANTENIMIENTO DE PRENSA | 150,00
ACEITES 50,00
HONORARIOS CONTADOR 300,00
LIMPIEZA 30,00
SUMINISTROS DE OFICINA 20,00
SEGURIDAD 30,00
PUBLICIDAD 41,67
INTERNET 50,00
TOTAL 1051,67

Fuente: Estudio Financiero propio
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6.8.

Determinacion de los costos de la operacion

Del presente analisis de costos mensuales se puede concluir que los costos directos

representan el 20,16% de los costos totales y el 30,49% los costos indirectos, con un total

de costos de produccion de

$ 1067,15 dolares. Adicional se detallan los costos

administrativos que suman $1039,54 ddlares es decir el 49,34% de los costos totales tanto

de produccion como administrativos.

Analisis de costos mensuales. Figura 53

ANALISIS DE COSTOS MENSUALES EN SERVICIO DE ENLLANTE

COSTOS DIRECTOS
INSUMOS DIRECTOS
ENERGIA ELECTRICA
MANO DE OBRA DIRECTA
OPERADOR

COSTOS INDIRECTOS
ARRIENDO

AGUA POTABLE
TELEFONIA

ACEITES
DEPRECIACIONES
MANTENIMIENTO PRENSA
TOTAL

COSTOS ADMINISTRATIVOS
HONORARIOS CONTADOR
LIMPIEZA

SEGURIDAD
SUMINISTROS DE OFICINA
SUELDOS

INTERNET

PUBLICIDAD

TOTAL

50,00

374,79

300,00
10,00
20,00
50,00

112,36

150,00

300,0
30,00
30,00
20,00
567,87
50,00
41,67

424,79

642,36

1067,15
1039,54

2106,69
Fuente: Estudio Financiero propio
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CAPITULO VII

7. ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y CONTROL

7.1  Estrategia de implementacion

La estrategia a seguir con el objeto de implementar este emprendimiento se conforma de
tres etapas. Iniciando con la etapa de constitucion de la compafiia, en la que los socios
participaran para dar inicio a esta actividad econdémica, ademas se obtendran todos los
documentos necesarios para operar entre ellos un RUC, certificados de funcionamiento,
emisién de documentos de respaldo tributario y se buscard un lugar en donde funcionara el

servicio de enllante en el sector previsto en la ciudad de Guayaquil

Con esta base legal se podra continuar con el proceso de implementacion a la segunda etapa
en la que se debera realizar la compra e importacién de la prensa especializada de enllante,
la misma que serd la base de este negocio, en este punto el representante legal sera el
responsable de todos los trdmites correspondientes, de tal manera que cuando la prensa sea

entregada, el punto de servicio este adecuado para empezar a funcionar.

La tercera etapa sera la seleccidn de personal, basicamente un operador para la prensa y un
contador externo, el proceso de seleccion también estara a cargo de la administracion y una
vez que se contrate el operador se deberd proporcionar la capacitacién necesaria para el

correcto manejo de la prensa.
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7.2  Medidas de desempefio

Como se habia mencionado en capitulos anteriores se establecera un programa de
desempefio y motivacion que funcionara con un programa de recompensas econdmicas,
este programa no solo mantendrd al personal en constante motivacion sino también

permitira medir el desempefio de los empleados.

En cuanto al operador de la prensa se establecera una meta en nimero de enllantes semanal
teniendo en cuenta la restriccion de tiempo que existe en las 8 horas de trabajo diarias, y se
dara la recompensa si se cumple con la meta, de no ser asi las unidades que no se cumplan
pasan a un fondo negativo que se tomara en cuenta para el proximo mes y de sobrepasar la

meta el nimero de unidades positivas pasaran a un fondo positivo para el siguiente periodo.

Considerando que el proceso de enllante depende mayoritariamente de la prensa en cuanto
a tiempo la idea del programa de desempefio no es que el empleado supere la meta que se le
consigne ya que la misma estara establecida considerando las ventas que se proyecten para
cada periodo, sino de esta manera mantener una productividad constante y poder medir el

desempefio del operador en nimero de unidades por periodo.

En lo que refiere a la administracion, los socios seran quienes estén a cargo de medir el
desempefio de la misma, principalmente reflejado en el progreso del nivel de ventas y se
utilizard el mismo programa de recompensas con la diferencia de que se la meta se medira
en ventas mensuales que vayan de acuerdo a la proyeccion anual que establezca el
directorio.
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7.3  Guia para control

Sin el control adecuado la presente estrategia de implementacion no tendra éxito, por lo que

se estableceran tiempos y responsables para cada etapa de implementacion.

La primera etapa en la que se establecerd principalmente la base legal para iniciar las
actividades, tendra como responsable a la administracion sin embargo se requerird de la
participacion de todos los socios para los tramites correspondientes, se estima un plazo de

cinco semanas para completar el siguiente cronograma.

Semana 1 Se contratard un abogado que realice la constitucion de la compafiia.
Se arrendara el local en el sector previsto en la ciudad de Guayaquil y se

adecuara el mismo

Semana 5 Una vez inscrita la compafiia se procedera a obtener un RUC.
Se emitiran todos los documentos de respaldo tributario.
Se obtendra en registro de patente el Municipio de Guayaquil

Se obtendra el certificado de Seguridad.

En la segunda etapa se importara la prensa de enllante esta etapa tendra un mes de plazo
para realizar todos los trdmites de importacion contratando una empresa local. La
administracion sera responsable de esta etapa. Finalmente en la tercera etapa que tendra un
limite de 10 dias laborables se realizara la seleccion de un operador para la prensa, el

proceso de seleccion tambien estara a cargo de la administracion.
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CAPITULO VIII

8. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

8.1 Inversiones del proyecto

8.1.1 Determinacion de la inversion inicial en activos fijos

Para iniciar el andlisis econémico y financiero del presente proyecto se estudiaran las

inversiones necesarias para poner en marcha el mismo. La inversion inicial no se considera

como alta debido a que la maquinaria base para el proyecto tomando en consideracion la

prensa de enllante eléctrica y las herramientas suman $5000,00 dolares. Adicional a este

rubro se ha considerado la inversién en equipo de oficina, muebles, publicidad y

adecuacion del local que se arrendara, con un total de $8450 ddlares.

Ademas se pone en consideracion una inversion en una segunda prensa de enllante en el

cuarto afio, esta inversion podré retrasarse o adelantarse dependiendo de la demanda.

Inversion Inicial. Figura 54

‘ INVERSIONES 2010 \

Fuente: Estudio Financiero propio

PRENSA ENLLANTE 4150,00
HERRAMIENTAS 850,00

MUEBLES 1000,00
COMPUTADOR 1000,00
PUBLICIDAD

(LETREROS) 450,00

ADECUACION DEL

LOCAL 500,00 500,00
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Inversion 2010 — 2015. Figura 55

‘ INVERSIONES \

PRENSA ENLLANTE 4150,00 4772,50
HERRAMIENTAS 850,00
MUEBLES 1000,00
COMPUTADOR 1000,00
PUBLICIDAD (LETREROS) 450,00
ADECUACION DEL LOCAL | 1000,00

Fuente: Estudio Financiero propio
8.2  Proyeccion de ventas anuales para cada uno de los ocho afios

Proyeccion ventas anuales en unidades 2011 -2018. Figura 56

‘ PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES PARA LOS PROXIMOS 8 ANOS \

MENSUAL 85 | 110 | 130 | 150 | 170 | 200 [ 240 270
ANUAL 1020 | 1320 | 1560 | 1800 [2040| 2400 | 2880 | 3240
% DEL MERCADO 21% | 26% | 29% | 30% |31% | 33% | 36% | 37%
% DE LA CAPACIDAD 0 0 0 0 0 0 0 0

INSTALADA 28% | 37% | 43% | 50% |28% | 33% | 40% | 45%

Fuente: Estudio Financiero propio

Como se habia mencionado en capitulos anteriores el proyecto inicia con un convenio para
realizar los enllantes de la importadora Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda.; sin embargo esto
sera posible en un 70% en un inicio, teniendo en cuenta el periodo de pruebas con los
clientes de esta empresa, por lo que se han planteado ingresos por 85 enllantes mensuales
promedio para el primer afio y alcanzar el 100 % de los requerimientos de enllantes de la
compafiia mencionada para el cuarto afio, en donde se plantea adquirir una nueva prensa de

enllante para asegurar que se pueda cubrir demanda adicional a la del convenio.
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8.3  Proyeccién de ventas mensual para el primer afio

Forklift center iniciara su actividad en el mes de octubre del 2010, se establecié un ingreso
promedio por 85 enllantes mensuales, tomando en cuenta el nimero de servicios promedio
para medidas de Ilantas grandes con 25 unidades, medianas 45 siendo las de mayor rotacion
y 15 unidades para las medidas pequefias. Lo que representara ingresos mensuales

promedio de $2750,00 ddlares y una meta de ventas anual de $33000,00 d6lares

Proyeccién de ventas mensual 2010 — 2011. Figura 57

OCTUBRE 65 2307,50
NOVIEMBRE 80 2840,00
DICIEMBRE 90 3195,00
ENERO 80 2840,00
FEBRERO 95 3372,50
MARZO 85 3017,50
ABRIL 95 3372,50
MAYO 100 3550,00
JUNIO 90 3195,00
JULIO 70 2485,00
AGOSTO 85 3017,50
SEPTIEMBRE 85 3017,50

Fuente: Estudio Financiero propio
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8.3.1 Inversiones en capital de trabajo

En primer lugar se realizara en célculo del ciclo de caja, en que se debe mencionar que, del
estudio de mercado que se realizo, se conoce que el crédito a clientes es de 30 dias y al ser
el proyecto una empresa de servicios en la que no se cuentan con proveedores de materiales
0 bienes terminados se considera el crédito de proveedores como 0 dias, es decir pago

inmediato, los que resulta en un factor de caja o ciclo de 30 dias.

Célculo Factor Caja. Figura 58

Crédito a clientes 30
Crédito de proveedores

Inventario de productos terminados
Inventario de productos en proceso
Inventario de materias primas

Inventario de materiales indirectos 0
Fuente: Estudio Financiero propio

o |0 |O |o

Con esta consideracion se estima el capital de trabajo que se requerira mensualmente tanto
para la operacién como para los gastos administrativos y de ventas. Obteniendo $954,79
dolares como capital de trabajo operativo y $1039,54 dolares como capital de trabajo

administrativo y de ventas.
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Célculo Capital de Trabajo. Figura 59

Costos directos

Costos indirectos
SUBTOTAL
Requerimiento diario
Requerimiento ciclo de caja
Inventario inicial

5097,48
6360,00
11457,48
31,83
954,79
0,00

Gastos administrativos y de ventas que representan desembolso

SUBTOTAL
Requerimiento diario

12474,48
12474,48
34,65

8.3.2 Estado de resultados

Estado de resultados. Figura 60

Fuente: Estudio Financiero propio

Forklift Center
Estado de Resultados Proyectado
Al 31 de octubre del 2011

Ventas

(Costos Directos)
Utilidad Bruta
(Costos Indirectos)

Gastos de Administracion y Ventas
Gastos Financieros
Depreciaciones y amortizaciones

15% Utilidades trabajadores

25 % impuesto a la renta

33000,00
5097,48 15%
27902,52 85%
6360,00 19%
12474,48 38%
523,72 2%

1348,30 4%

1079,40 3%
1529,15 5%

Fuente: Estudio Financiero propio
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El presente estado de resultados ha sido proyectado para el primer afio de funcionamiento
del proyecto a un nivel de ventas de 85 unidades mensuales promedio con ventas anuales
de aproximadamente $33000,00 dolares, del respectivo analisis vertical se destaca que los
costos totales representan el 34% de las ventas, los gastos administrativos y de ventas el

38%, y presenta un margen de utilidad del 14%.

8.3.3 Balance General
Balance General proyectado. Figura 62
Forklift Center

Balance General Proyectado
Al 31 de octubre del 2011

Caja — Bancos 6789,88
Inventarios 0,00
Cuentas por cobrar 0,00
Activos Fijos 8450,00
(Depreciacion acumulada) -1348,30

Préstamos Inst. Financieras 2859,78
Cuentas por pagar 0,00

Capital Social 6444,33
Utilidad del Ejercicio 4587,46
Utilidades Retenidas 0,00

Fuente: Estudio Financiero propio
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8.3.4 Andlisis de sensibilidad con variaciones en las variables criticas.

Para analisis de sensibilidad se tomara en cuenta como variables criticas al precio del
servicio de enllante, al nimero de enllantes que se realicen mensualmente y los costos tanto

operativos como administrativos y de ventas.

Analizando los diferentes escenarios principalmente con variables como valor actual neto y
la tasa interna de retorno se puede determinar que este proyecto es mas sensible a
variaciones en la cantidad de enllantes que se realicen ya que una variacion del 10% en este

factor representa 19 puntos porcentuales de variacion en la tasa interna de retorno.

Anaélisis de sensibilidad. Figura 64

ACTUAL VARIACION
VARIABLE VAN TIR VAN + TIR *
PRECIO 17412,33 18%
VENTAS 81962,00 104% 17728,92 19%
COSTOS 8684,42 13%

Fuente: Estudio Financiero propio

8.3.5 Andlisis de escenarios

Para determinar un escenario pesimista y un escenario optimista a comparacion de las
proyecciones con las que se plantea el proyecto se reduciran las ventas en un 40% para el
escenario negativo y se incrementaran las ventas en igual porcentaje para el escenario
positivo, de esta manera se podra analizar diferentes variables e indicadores financieros y
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sus respectivos cambios. Las variables en consideracion para el analisis son el valor actual

neto, tasa interna de retorno, recuperacion de la inversion y margen de utilidad.

Analisis de escenarios. Figura 65

Negativo $ 10.001,18 25% |5 ANOS 5 MESES 13%
Positivo $ 151.611,33 180% 8 MESES 42%
Proyectado $ 81.962,00 104%| 1 ANO 4 MESES 33%

Fuente: Estudio Financiero propio

Ademas se realizara un analisis para la medicion del riesgo e incertidumbre con respecto a
la inversion, que se realizara con el objeto de conocer la posibilidad de que los el valor
actual neto sea mayor a 0, para este efecto se utilizara el método que se define a través de la
desviacion estandar, que nos dice que “las probabilidades que nos se pueden verificar en
forma objetiva se denominan probabilidades subjetivas. La mas observada en la practica es
la que supone una distribucion normal, la que indica que en un 67,5% de los casos los
retornos caeran de un rango que estéa entre el valor promedio del retorno + una desviacion
estandar. Si al promedio se suman y restan dos desviaciones estandar, el intervalo incluira
al 95% de los casos.” > De esta manera se conoce que existe una probabilidad del 67,5% de
que el valor actual neto del proyecto se encuentre entre $19169,92 délares y $122241,24
dolares y ademas se puede determinar que existe un 89,76% de probabilidad de que el valor

actual neto sea mayor a 0.

15 Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversién Formulacién y evaluacién. Naucalpan de Juarez: Pearson
Eduacion de México S.A., 2007. p.276
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Calculo de la posibilidad de Van mayor a 0. Figura 66-70

Negativo 35% 10001,18 3500,41
Positivo 20% 151611,33 30322,27| 70705,58
Proyectado 45% 81962,00 36882,90

Negativo -60704,40 |3685024257,80|1289758490,23
Positivo 80905,75 |6545740217,06|1309148043,41|2655924711,91
Proyectado | 11256,42 | 126707062,82 | 57018178,27

51535,66

173776,91

0,
3236575
122241,241 .
19160012 007

10001,18 -443,15 -155,10
10444,33 151611,33 141167,00 28233,40 60261,25
81962,00 71517,67 32182,95

Rendimiento esperado / desviacion estandar
Desviaciones estandar * 68%/2
Posibilidad de van » 0

Fuente: Estudio Financiero propio

103



8.4  Valor de desecho y venta de activos en el afio 8

“La teoria ofrece tres formas para determinar el valor de desecho: dos de ellas valorando
los activos y una tercera valorando el proyecto por su capacidad de generar flujos positivos

18 se valoraré los activos del proyecto con el método comercial, para

de caja a futuro
realizar un andlisis de venta de activos ya que este método “se fundamenta en que los
valores contables no reflejan el verdadero valor que podrian tener los activos al término del
periodo de evaluacion. Por tal motivo se plantea que el valor de desecho de la empresa
correspondera a la suma de los valores de mercado que seria posible esperar de cada activo,

corregida por su efecto tributario™’

Valor de desecho método comercial y venta de activos. Figura 71

2100 2100 4200

0 -830 -830
2100 1270 3370
-315 -190,5 -505,5
1785 1079,5 2864,5

0 830 830
1785 1909,5 3694,5

16 Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversién Formulacién y evaluacién. Naucalpan de Juarez: Pearson .

p.197

7 Ibid. p. 198

Fuente: Estudio Financiero propio
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Para el célculo del valor de desecho del proyecto se recurrird al método econémico que
“considera que el proyecto tendrd un valor equivalente a lo que serd capaz de generar a
futuro™® , dividiendo el flujo de caja promedio para la tasa de ganancia exigida al proyecto
que en este caso sera la tasa de descuento. De esta manera se obtiene un valor de desecho

de $167798,30 doblares.

Valor de desecho por método econémico. Figura 72

23626,00 14,08%  167798,30
Fuente: Estudio Financiero propio

8.5  Evaluacion del proyecto

8.5.1 Estimacion de la tasa de descuento

Con el objeto de determinar la tasa de descuento que se utiliza en este proyecto se utilizara
el costo promedio ponderado del capital, para obtener esta tasa se aplicara el costo de la
deuda, descontando el efecto de los intereses con instituciones financieras para el calculo de
los impuestos, y el costo del capital social; para determinar este tltimo costo se haréa uso del
método para calcular el costo del capital social CAPM (Capital Asset Pricing Model), el
cual nos permite conocer la tasa a la cual descontar los flujos de una inversion, para este
calculo se tomara en cuenta la rentabilidad media del mercado con una tasa moderada del

11%, ademas la tasa libre de riesgo en la que se considerara la tasa pasiva de la banca en un

8 Ibid. p. 201
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6% vy un factor beta del mercado con un valor de 1,78 proporcionado para las empresas en
el sector de bienes y servicios automotrices por System Material Handling en el afio 2010.
Con esta base se obtiene un costo promedio ponderado del capital de 14,08% el mismo que

se establecerd como la tasa de descuento.

Caélculo Costo Promedio ponderado de Capital. Figura 73

Fuente: Estudio Financiero propio
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8.5.2 Flujo de caja
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8.5.3 Caélculodel VAN ydelaTIR

El valor actual neto “mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.
Para ello, calcula el valor actual neto de todos los flujos futuros de caja, proyectados a
partir del primer periodo de operacion, y le resta la inversion total expresada en el momento
cero.”™® En este proyecto se obtuvo un VAN de $ 81962,00 ddlares, considerando una
inversion inicial de $ 10444,33 dolares, lo que expresa viabilidad para el proyecto en

términos de flujos de caja futuros.

La tasa interna de retorno “mide la rentabilidad de un proyecto como un porcentaje y
corresponde a la tasa que hace al valor actual neto igual a 0”%, para el presente proyecto la
tasa interna de retorno es del 104%, mayor a la tasa de descuento de 14,08%. Este
indicador al ser mayor a la tasa de descuento confirma al igual que el valor actual neto la

viabilidad financiera para esta inversion.

Calculo del valor actual neto. Figura 75

Afio 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Flujos Inversionista | -10444 6459 11655 15540 19388 23211 29430 38041 44085
Flujo Acumulado 6459 18114 33654 53043 76253 105684 143724 187809
Tasa de Descuento |14,08%
Inversion Inicial 10444
VAN 81962
TIR 104%

Fuente: Estudio financiero propio.

19 Chain, Nassir Sapag. Proyectos de inversién Formulacién y evaluacién. Naucalpan de Juarez: Pearson
Eduacion de México S.A., 2007.

2 |bid. p 34
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8.5.4 Calculo de las razones financieras del proyecto.

Razones financieras. Figura 76

Recuperacion de la inversion 1 afio 4 meses
Tasa de rendimiento promedio 224, 77%
Rendimiento Real 784,75%
Margen de utilidad 33,13%
Punto de equilibrio $ 8.716,26
Riesgo de iliquidez 8,13%
Cobertura Financiera 3,4
Cobertura de la inversion total 4,9

Fuente: Estudio Financiero propio.

Con los flujos de caja proyectados se obtiene un tiempo de recuperacion de la inversion de
1 afio y cuatro meses, considerando estos flujos, los afios analizados y la inversion inicial la
tasa de rendimiento promedio es del 224,77%, y la rentabilidad real es 7,8 veces mayor a la

inversion inicial, mientras el margen de utilidad supera ligeramente el 33%.

En cuanto al riesgo de iliquidez, tomando en cuenta los activos corrientes y los activos
totales, se estima un riesgo bajo del 8,13% debido a que se trata de una empresa de
servicios. Ademas se puede mencionar la cobertura financiera de una utilidad operativa 3,4
veces mayor a los gastos financieros, y una cobertura de la inversion total con la utilidad

operativa analizada 4,9 veces mayor que la inversion inicial.
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8.5.5 Resultados y consideraciones de la evaluacion

Para el analisis del presente estudio financiero, se debe tener en consideracion que el nivel
de ventas planteado es moderado para el nivel de innovacion del proyecto, tanto para el
primer afio como en los siguientes, de tal manera que se inicia captando aproximadamente
el 20% para el primer afio y el 37% para el Gltimo afio. En lo que se refiere a la inversion
inicial, esta se considera como baja, ya que la maquinaria requerida para iniciar este
proyecto representa aproximadamente el 50% de los $ 10444,33 ddlares de inversion. El
financiamiento para la inversion sera en un 38% un préstamo en una institucion financiera y

el 62% restante aporte de los socios.

En cuanto a los estados financieros obtenidos con los flujos proyectados, se destaca una
representacion del 38% de los gastos administrativos y de ventas sobre las ventas para el
primer afio, sin embargo esta situacion mejora notablemente con un crecimiento de los
ingresos del 218% para el octavo afio. En el Balance General se debe recalcar que al no
tener proveedores de materia prima o0 mercaderia las cuentas por pagar no tienen valores a
considerar, ya que las facturas de proveedores de servicios basicos y otros gastos de
mantenimiento y seguridad como servicio de internet o servicio de monitoreo y alarma de

seguridad se deben cancelar mes a mes.

En el analisis de sensibilidad realizado se observa una diferencia minima entre la
sensibilidad del proyecto ante variaciones de la cantidad de enllantes que se realicen y el
precio de los mismos. Sin embargo la sensibilidad ante variaciones en los costos no es tan

importante. Para el analisis de escenarios se tomo a las ventas en cantidad como variable y
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de los resultados es notable que una baja representativa de las ventas fuera devastadora para
el proyecto, por lo que se realizd un andlisis para medir este riesgo y se obtuvo una

probabilidad del 89,7% de obtener un valor actual neto mayor a cero.

Para estimar la tasa de descuento se utilizé el costo promedio ponderado del capital y el
método de valoracion de activos CAPM, se estimo una tasa de 14,09%, que se considera un
poco por encima de la tasa de descuento del mercado en general, con la cual se realizaron
los célculos correspondientes para el valor actual neto y la tasa interna de retorno. Ademas

se establecid un tiempo de recuperacion de la inversion de 1 afio y cuatro meses.

En lo que se refiere a indicadores financieros al ser una empresa de servicios la aplicacion
de estos es limitada, sin embargo los resultados fueron positivos entre ellos una tasa de
rendimiento promedio del 224,77%, un margen de utilidad del 33%, un riesgo de iliquidez

del 8% entre otros.

Con estos resultados se puede concluir que el estudio financiero corrobora la viabilidad del

proyecto en términos econémicos y financieros.
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CAPITULO IX

9. RESULTADOS DE LA IMPLANTACION

El presente capitulo pondra en consideracion los resultados de la implantacion desde el
punto de vista de las diferentes &reas funcionales del proyecto y se analizard si los
resultados evidencian que se debe mantener las estrategias o si se deben implementar

cambios en las mismas.

En cuanto a la base legal del proyecto, no se presentaron dificultades al momento de la
constitucion de la compafiia, se mantuvieron los tres socios iniciales cada uno con igual
participacion de capital. Como se habia estipulado en la ingenieria del proyecto la razén
social de la compafiia no se relacionara directamente con el proyecto y el objeto social de la
compafiia sera lo suficientemente amplio como para abarcar los planes a futuro de la
misma. En lo que se refiere a permisos de funcionamiento estos se obtuvieron sin

dificultad.

En el area de recursos humanos, a diferencia de lo planificado, se contrat6 como operador
de la prensa una persona con experiencia en el manejo de la misma, ya que se contrat6 un
operador con experiencia en una importante industria de Colombia, lo que facilité la
implementacién del local y los gastos en capacitacion; el plan de recompensas se
implementd exitosamente y se obtuvo la motivacién permanente que se buscaba, sin
embargo es evidente en el tiempo transcurrido que las metas de ventas para plan de

recompensas deben reajustarse a la demanda real que ha generado el proyecto.
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En cuanto a los socios como se esperaba uno de ellos se encarga de la gerencia de esta
compafiia; sin embargo se considera la contratacion de un administrador que pueda dedicar
tiempo completo a la compafiia, ya que al ser una empresa familiar radicada en Cuenca los
traslados entre esta ciudad y Guayaquil son frecuentes lo que ocasiona un incremento
considerable en los gastos. Ademas se contratd, tal como planeado, un contador externo a la
compafiia, se optd por la firma de contadores que brinda sus servicios a Pablo Guillén
Cordova Cia. Ltda., debido a su experiencia y confiabilidad y los resultados han sido

Optimos principalmente en cuanto a consultorias y oportunidad de la informacion.

En el area de marketing, las estrategias planteadas fueron las mismas que se han utilizado
en el tiempo de operacién transcurrido, si bien la referencia del convenio de enllantes con
Pablo Guillén Coérdova Cia. Ltda. Tuvo el efecto esperado, no ha sido posible ampliar los
convenios a mas importadores que el ya mencionado y Antonio Pino Icaza & Cia., debido a
la restriccion que presenta la prensa en cuanto al nimero de enllantes diarios que se pueden

realizar.

Esta situacion obliga a plantear una nueva estrategia, la misma que constara de dos partes,
en primer lugar conseguir un convenio con un importador adicional que justifique una
nueva inversion, para asi adelantar la inversién en una segunda prensa de enllante para
poder cubrir una mayor porcion del mercado. Sin embargo el incremento en ventas que
existe en comparacion al nivel de ventas proyectado para el primer afio no permite cubrir
una segunda inversion por lo que se solicitard un aporte adicional a los socios, tal como se

habia planteado para el cuarto afio de operacion del proyecto.
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En cuanto a las pruebas gratuitas que se ofrecen como demostracion del servicio, se debe
mencionar que en promedio se realiza un enllante semanal bajo estas condiciones, ya que
los importadores han optado por solicitar pruebas para cada cliente que se incluye en el
convenio, si bien no se esperaba esta cantidad de pruebas todas han tenido resultados
positivos, demostrando la diferencia entre este servicio y los productos sustitutos que se

ofertan en el mercado.

En lo que se refiere al area de produccion y logistica el programa para las operaciones ha
funcionado exitosamente en su mayoria, si se analiza la etapa de recepcién se destaca la
orden de trabajo, la cual se emite al recibir las llantas y los aros, entre los datos que se
especifican en esta estd en numero de serie de la llanta, este codigo permite que no existan
confusiones al momento de la entrega, ya que un mismo importador puede dejar varias
llantas de la misma marca y medida para ser enllantadas, ademas es de gran uso para los
clientes ya que si bien las llantas tienen garantia sobre fallas de fabricacion, la garantia
especifica que el producto no obtendra la garantia si no ha sido enllantado de forma
adecuada con una prensa de enllante. Esta situacion ha dado gran ventaja al proyecto
brindando una razén adicional para optar por los servicios que ofrece el mismo, ya que los
importadores obtienen un beneficio adicional, al momento de dar tramite a una garantia y
tener como respaldo la factura de un servicio de enllante tecnificado que incluye el nimero

de serie de la llanta.

En la etapa de produccion no han existido mayores inconvenientes, sin embargo se debe
rentar un local mas grande para la inversion en la segunda prensa, ya que en el local actual

el espacio es limitado, las operaciones no se han visto afectadas en el tiempo que ha
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transcurrido desde que se inicio el proyecto, pero con la demanda actual el espacio es
muchas veces insuficiente para almacenar las llantas antes de que se enllanten y para la

entrega por lo que un local mas grande sera necesario se considere 0 no la nueva inversion.

En cuanto al &rea financiera y contable los resultados han variado positivamente; en los
meses de octubre y noviembre las ventas estuvieron por debajo de lo estimado, sin embargo
no en mas de un 15%, mientras los meses siguientes presentaron ventas mensuales sobre
los 100 enllantes, lo que ha permitido obtener mayores flujos de caja y ademas cubrir
gastos como los incurridos por constitucion de la compafiia y adecuacion del local que se
encontraron por encima de lo estimado. En lo que se refiere a proyecciones de incremento
de ventas, también tendran variacién ya que los ingresos actuales se basan en los enllantes
bajo convenio con Pablo Guillén Cia. Ltda. y Antonio Pino Icaza & Cia., si bien esta cifra
no alcanza la capacidad instalada que se habia establecido en 300 unidades, si se realiza un
convenio con Rejapon S.A. se superara la capacidad instalada y sera necesario invertir en

una prensa adicional.

Ademas se debe mencionar que en el ambiente externo en el que se desarrolla el proyecto
no han existido mayores cambios en relacion a lo que se esperaba, se puede destacar que
han existido cambios en el ambito tributario sin embargo no estan relacionados
directamente con el proyecto, mientras la tendencia politica se mantiene. Y como se
esperaba los talleres que ofertan los productos sustitutos mantienen sus operaciones ya que

el servicio de enllante artesanal no es la Unica ni la principal actividad a la que se dedican.
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CAPITULO X

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Iniciando por el entorno del presente emprendimiento, se concluye un entorno econémico
favorable, si bien no todas las condiciones son de estabilidad y crecimiento econémico, en
este caso la dolarizacion brinda la confianza suficiente en la estabilidad de precios vy el
gasto publico elevado favorece a este proyecto; por otra parte en el &mbito social por la
relacion del proyecto con las industrias del pais se considera que también es un entorno
favorable gracias a la tendencia de crecimiento del poder adquisitivo que influye
directamente en el desarrollo de las diferentes industrias a nivel nacional; si analizamos el
ambito politico y legal ambos escenarios son de incertidumbre principalmente en cuanto a
los cambios que se esperan para las leyes tributarias, en las que se espera que el actual
gobierno influya elevando las tasas impositivas en diferentes aspectos, sin embargo no son

medidas que descarten la viabilidad del proyecto.

Del estudio de mercado se concluye también viabilidad para el proyecto y que la
colaboracion de Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda. es indispensable para el mismo. En
cuanto a la demanda, constituida por los importadores de llantas industriales, se espera un
crecimiento constante para los proximos afios, medido en el requerimiento de llantas para
montacargas por parte de las industrias, adicionalmente es notable el descontento de los
consumidores con los productos similares que se ofertan ademas de la escasez de los
mismos ya que existen dos talleres en la ciudad de Guayaquil ofertando productos

sustitutos. En cuanto a precios se confirma precios en constante variacion por parte de la
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oferta por lo que el proyecto planteara precios por debajo de la media que vayan de acuerdo
a lo mencionado por los importadores de llantas industriales entrevistados. Ademas la
investigacion de mercado confirma que la ciudad de Guayaquil es el mayor mercado del
pais y que los clientes que se esperan captar conocen y estan dispuestos a utilizar el servicio

que se ofrece.

El plan estratégico estard enfocado a la diferenciacion del servicio de enllante tecnificado
que se ofertard a comparacion de los servicios artesanales del mercado, el convenio con
Pablo Guillén Cérdova Cia. Ltda. servird como referente para los nuevos clientes y ademas
se ofreceran pruebas gratuitas para lograr introducir el producto con mayor rapidez y
efectividad, todos estos puntos colaboran a la factibilidad de que este emprendimiento sea
exitoso. Al realizar un anélisis Foda y Porter se evidencia la baja rivalidad de la industria y
la diferenciacion que brinda la tecnologia involucrada en el servicio que se ofrecerd,
ademas las estrategias dirigidas a contrarrestar los riesgos que resultan de estos analisis, asi
como un plan de contingencia permiten conocer las amenazas y debilidades del proyecto y

mantener un curso de accion que no limite el desarrollo del mismo.

La estructura organizacional del proyecto esta basada en una empresa de responsabilidad
limitada, en la cual el aporte de tres socios de relacion familiar conforman el directorio, y
uno de estos tendra a cargo la gerencia de la misma, ademas se contara con un operador de
la prensa y un contador externo a la compafiia; de tal manera que el proyecto no requiera

mayor personal ni mayores costos y gastos administrativos.
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Se considera la inversion inicial del proyecto como baja, ya que en términos de activos fijos
supera ligeramente los $ 8000,00 dolares, incluyendo la prensa de enllante y sus
herramientas, lo que permite que los aportes de capital de los socios cubran
aproximadamente el 50% de la inversion y el porcentaje restante se cubra con un préstamo
de una institucion financiera. Por otra parte en cuanto a costos se puede concluir que los
costos administrativos y de ventas tienen mayor representacion sobre las ventas, sin

embargo el nivel de ventas previsto cubrira estos costos.

El plan para la implementacion del proyecto tiene establecidos plazos suficientemente
amplios para cada etapa, que permitan cumplir con los objetivos eficientemente y ademas
asegura que juntas todas las etapas le otorguen al proyecto las bases necesarias para iniciar

su actividad.

Finalmente el estudio econdmico financiero corrobora la viabilidad del proyecto en base a
flujos de caja neto que resultan en indicadores de valor actual neto 8,3 veces mayores a la
inversion, asi como una tasa interna de retorno positiva y mayor a la tasa de descuento,
ademas se concluye una recuperacion de la inversion menor a 2 afios y un posibilidad de

obtener un valor actual neto positivo del 89%.

Todos los aspectos analizados confirman el objetivo de este estudio al validar la factibilidad

de brindar un servicio tecnificado de enllante para montacargas en la ciudad de Guayaquil,

con la politicas, estrategias y recursos que se exponen en el presente estudio.
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ANEXOS
1. Formato del cuestionario de investigacion de mercado
ENTREVISTA — PREGUNTAS REALIZADAS
- Hableme de su negocio, haciendo énfasis en llantas industriales

- En cuanto a las llantas industriales, ¢en queé se utilizan este tipo de llantas? ¢qué
clases existen?

- ¢ Qué porcentaje representa cada una de sus ventas?

- ¢Quién es su competencia? ¢qué otras marcas existen en el mercado?
- ¢ Qué posibilidad de nuevas marcas existe?

- ¢ COmo se colocan estas Ilantas en los montacargas?

- ¢Como realiza este trabajo? ¢ Quién realiza este trabajo?

- ¢Como se pudiera mejorar este trabajo? ;Qué piensa de un servicio de enllante
tecnificado?

- Siendo 1 el mas importante, COmo valoraria los siguientes aspectos del servicio
de enllantaje?

Precio precision Garantia Tiempo Traslados
- ¢ Cuanto tiempo estima para el servicio y los traslados?
- En cuanto al crédito, ¢cuanto tiempo requiere?
- ¢ Cudl seria la forma de pago?
- ¢En qué ciudad se concentran sus ventas? porcentaje
- ¢ Cuantas unidades diarias en promedio se venden entre solidas y milimétricas?
- ¢ Qué porcentaje del mercado maneja?
- ¢ Qué servicios adicionales se podrian ofrecer con el enllantaje?

- ¢ Qué garantias requiere sobre este procedimiento?
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2. Tendencia histérica de la demanda

Tendecia Historica de la demanda
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3. Tendencia historica de la oferta
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4. Tabla de amortizacion y pago de la deuda

TABLA DE AMORTIZACION

Capital $4.000

Tasa de interés anual 15,00%

Plazo en afios 3

Forma de Pago MENSUAL

Total Periodos 36

Periodos Normales 36

Valor Dividendo 138,66

No. De Valor de Amortizacién Valor del Saldo de
Dividendo Intereses de Capital Dividendo Capital

0 $4.000
1 $50,00 $88,66 $138,66 $3.911,34
2 $48,89 $89,77 $138,66 $3.821,57
3 $47,77 $90,89 $138,66 $3.730,68
4 $46,63 $92,03 $138,66 $3.638,65
5 $45,48 $93,18 $138,66 $3.545,47
6 $44,32 $94,34 $138,66 $3.451,13
7 $43,14 $95,52 $138,66 $3.355,61
8 $41,95 $96,72 $138,66 $3.258,89
9 $40,74 $97,93 $138,66 $3.160,96
10 $39,51 $99,15 $138,66 $3.061,82
11 $38,27 $100,39 $138,66 $2.961,43
12 $37,02 $101,64 $138,66 $2.859,78
13 $35,75 $102,91 $138,66 $2.756,87
14 $34,46 $104,20 $138,66 $2.652,67
15 $33,16 $105,50 $138,66 $2.547,17
16 $31,84 $106,82 $138,66 $2.440,34
17 $30,50 $108,16 $138,66 $2.332,19
18 $29,15 $109,51 $138,66 $2.222,68
19 $27,78 $110,88 $138,66 $2.111,80
20 $26,40 $112,26 $138,66 $1.999,54
21 $24,99 $113,67 $138,66 $1.885,87
22 $23,57 $115,09 $138,66 $1.770,78
23 $22,13 $116,53 $138,66 $1.654,26
24 $20,68 $117,98 $138,66 $1.536,27
25 $19,20 $119,46 $138,66 $1.416,81
26 $17,71 $120,95 $138,66 $1.295,86
27 $16,20 $122,46 $138,66 $1.173,40
28 $14,67 $123,99 $138,66 $1.049,41
29 $13,12 $125,54 $138,66 $923,86
30 $11,55 $127,11 $138,66 $796,75
31 $9,96 $128,70 $138,66 $668,05
32 $8,35 $130,31 $138,66 $537,74
33 $6,72 $131,94 $138,66 $405,80
34 $5,07 $133,59 $138,66 $272,21
35 $3,40 $135,26 $138,66 $136,95
36 $1,71 $136,95 $138,66 $0,00
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5. Tabla de depreciacion y amortizacion de los activos

TOTAL
0
ACTIVOS COSTO %o DEPREC. ANUAL
MAQUINARIA $4.150 20,0% $830
ASHERRAMIENT $850 10,0% $85
MUEBLES Y
ENSERES $1.000 10,0% $100
EQUIPO DE
OFICINA $1.000 33,3% $333

6. Facturas proforma de equipos

PABLO GUILLEN CORDOVA CIA. LTDA

AV. VICENTE ROCAFUERTE 2-42 Y JOSE J. OLN
TELFAX: 07-2803550 07-2869430

PROFORMA

RUC: 0190317951001

CUENCA - ECUADOR

jueves, 01 de julio de 2010

CANTIDAD |[DESCRIPCION ORIGEN |MARCA
1|Prensa enllante 150 tn. EEUU Solideal
1|Juego de herramientas EEUU Solideal

PRECIO U. PRECIOT.
3.705,36

GARANTIA 5 aiios
0
SUBTOTAL 4.464,28
12 % IVA 535,71
SOLIDEAL DEL ECUADOR TOTAL 4.999,99

IMPORTADORA GUILLEN

LLANTAS Y REPUESTOS
INDUSTRIALES

593-72-803550

593-72-869430
593-99-516906
CELULAR

pabloguillen@etapanet.net

www.importadoraquillen.com

CUENCA - ECUADOR
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