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INTRODUCCION

La industria automotriz a nivel mundial es altamsesindmica y demandada, por lo mismo,
esta enfrenta constantes innovaciones, que requiksleinvolucramiento de especialistas
en diferentes disciplinas para hacerla realmentgetitiva.

Esta industria en particular, es quiza el sectonufacturero mas complejo que existe
dentro de las modernas economias capitalistas estlmlidad, ya que los vehiculos y
transportes se han convertido en parte fundamernpale el desarrollo de un pais. Esta es
una industria en donde la innovacion y la tecnalagin la base para su funcionamiento,
por lo que estos factores deberan ser tomadosegttaccomo una prioridad.

La industria automotriz estd a cargo del disefigadello, fabricacion, ensamblaje,
comercializacion y venta de los distintos tipos d#hiculos, garantizando el buen
funcionamiento, la seguridad y la calidad respect®tro aspecto por el que se destaca esta
industria es por ser gran generadora de empleagademas de la mano de obra directa
gue requiere, influye en toda una industria paaadel autopartes, por lo que dicha mano de
obra indirecta es sumamente grande.

La industria en mencion, estd comprendida porraess: el ensamblaje de vehiculos, la
fabricacion de carrocerias y la fabricacion de paties. Dentro de estos, se encuentra la
fabricacion de cajones para los camiones que toarsp material de construccion,
guedando como producto final las llamadas “volaggieta

Una volqueta es parte de la maquinaria mas utdizad cualquier tipo de obra civil. Son
vehiculos automdviles que poseen un dispositivoameo para volcar la carga que
transportan en un cajoén que reposa sobre el ctiekisehiculo. La composicion mecanica
de la volqueta depende precisamente del volumematerial que pueda transportar el

cajon. Por tal razdn, este tipo de maquinaria dgacaumple una funcién netamente de



transporte ya sea dentro de la misma obra o fueralld. Al ser la construccion una
actividad de crecimiento constante en este phisaede las volquetas consecuentemente
es requerido.

Este proyecto plantea una empresa encargada den&iruccion y comercializacion de
tolvas con las cuales un chasis de camion se edewen “Volqueta”. Adicionalmente el
diferenciador consistira en colocar dispositivoe qubran el material transportado en estas
tolvas, lo que permitira que el material no se dégro ensucie, no se vuele por la accién
del movimiento del vehiculo y del viento, y quep@mita que este material volatil ensucie

y contamine vias e incomode a las personas.



CAPITULO | LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.1 Problemas

Antecedentes

Data la historia que en el siglo XVII se disponiaustituir los caballos como medio de
transporte por la fuerza automotriz, fue desde ree® que el prometedor sistema de
transporte estaba a punto de ser revolucionadesios adelantos tecnolégicos, ofreciendo
asi a los usuarios una adicion esencial a su datidavida, sin contar con la eficiencia que
este nuevo aparato brindaria a la economia contadan

La importante union de motor y vehiculo se prodejp 1885 y 1887, cuando se
introdujeron los primeros automéviles de gasolificaees. Desde ese momento la historia
del transporte tomo un giro trascendente que pér@itmundo entero tener acceso a una
herramienta, tanto para uso personal como parealehjb, lograr una eficiencia de sus
actividades y sobretodo el ahorro de tiempo, erdel@e obtuvo la optimizacion en los
procesos comerciales.

Las economias tuvieron un propulsor para su ddkaribodos los sectores de esta se
beneficiaron de este nuevo sistema de transporte.

Analizando esta industria tan necesaria en la eo@ndel pais, se puede determinar que en
Ecuador también esté juega un papel importante.

Segun datos de la cdmara de industria ecuatoridh&Ecuenta que:

La produccién automotriz en el Ecuador empiezaaeddcada de los afios 50, cuando
empresas del sector metalmecanico y del sectoil teotnienzan la fabricacion de

carrocerias, asientos para buses y algunas papiezas metélicas.



En la década de los 60, con las Leyes de Fomeritegisiona en la fabricacion de otros
elementos de alta reposicion y de uso comlUn dedgrda amplia gama de marcas y
modelos de vehiculos existentes en nuestro mercado.

Para mirar objetivamente la importancia de la it@usiutomotriz, es necesario analizar su
crecimiento a partir del inicio de operacionesagedlantas existentes. En el Ecuador se han
ensamblado vehiculos por mas de tres décadas. ER d@mienza la fabricacién de
vehiculos, con un total de 144 de un solo modéléneino, ensamblado por AYMESA
hasta el afio 1980. La produccion total de vehicsigeerd las 5.000 unidades durante la
década de los afios setenta.

Con estos antecedentes podemos claramente veretdicoador es parte de esta industria
ensambladora automotriz, sector que dicho sea sl® pa una de las mayores fuentes de
empleo. Uno de los destinos del crédito de conseimel Ecuador, es dirigido a la compra
de vehiculos, es por eso que el parque automaoe tin crecimiento anual interesante
para los empresarios dedicados a estas actividathdo a este factor econémico.

Estudios realizados por Proecuador (Instituto dempcion de exportaciones de
inversiones) sefialan que:

El sector automotor en Ecuador tiene una particypauy importante en la economia del
pais por los ingresos que genera, se estimaejusporte al Fisco del sector por los
impuestos aplicados a esta industria bordea los W&Dmillones. Ademas, es fuente de
numerosas plazas de trabajo, llegando alcanzael @010 cerca de 25,000 puestos de
trabajo en las actividades directas e indirectiasienadas a este sector; cerca del 30% del
empleo generado se concentra en el area de engamblal 70% en el area de

comercializacion. El sector en los ultimos afiophesentado un crecimiento sostenido,



gracias a la dolarizacion, al envio de remesagxterior y el financiamiento ofrecido por
agencias bancarias y financieras del pais

El grado de desarrollo tecnolégico que la indusitisomotriz ecuatoriana ha alcanzado se
ve reflejado en la calidad que paulatinamente seadigionando a los automotores
nacionales, que involucran las méas altas normasgigridad.

La presencia de importantes empresas multinaciereleel pais, muestran como se ha
liderado la transferencia y asimilacion de tecni@egen empresas autopartistas. Esto sin
lugar a duda es resultado de lo atractivo que haorgrado los inversionistas a la industria
automotriz en el Ecuador, dando como resultadoegeeso de grandes empresas al pais.
Segun el CINAE:

En 1992 se perfecciona la Zona de Libre Comerciegdolombia, Ecuador y Venezuela,
se abren las importaciones de vehiculos, y Ecuemda las exportaciones. En el afio
1993, se firma el primer Convenio de Complementaeid el Sector Automotor que fue
modificado en el afio 1999 para adecuarlo a los oomigos con la OMC.

Este convenio mencionado fue el motivante paraesawollo nacional de la industria de
ensamblaje y produccién de autopartes.

La industria automotriz ecuatoriana esta consigpor tres ensambladoras de vehiculos
con las marcas Chevrolet, Kia y Mazda que confortaacadena productiva en la que
participan al menos 14 ramas de actividad econgrdeacuerdo con la clasificacion ClIU
(Clasificacion Internacional Industrial Uniforme)lentre las que se encuentran la
metalmecénica, petroquimica (plastico y cauchoktilteservicios y transferencia
tecnologica.

La industria de ensamblaje ha posibilitado la pootin local de componentes, partes,

piezas e insumos en general lo que significa ebéstimiento de bases tecnoldgicas para



la fabricacion de muchos otros productos conexdss aautomotores, las maquinarias y

herramientas necesarias para producirlos.”

El grado de desarrollo tecnolégico que la indusiti'omotriz ecuatoriana ha alcanzado se
ve reflejado en la calidad de los automotores mabés, que involucran las mas altas

normas de seguridad.

¢ Es viable la implementacion de un taller correetamadecuado para la produccion de un

producto capaz de optimizar el trabajo de trangpiimh de material de construccion?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General
Estudiar la factibilidad de adecuar un taller dargroduccion de tolvas para volqueta, con

un sistema innovador de recubrimiento para el nderda la construccidon a nivel nacional.

1.2.2 Objetivos Especificos
1. Realizar un plan de negocios.
2. Implementar un taller con la maquinaria y tecn@ogécesaria que garantice la

calidad de fabricacion de la tolva, brindando ulewvagregado a cliente.

1.3 Justificacion
Introducir en el mercado de la industria metal-mezun producto innovador y de alta
calidad, destinado al sector de la construcciondded la reducida oferta de produccion de

tolvas para volquetas.



Este proyecto tiene como norte introducir en eloa@o, de un producto amigable, tanto
para los duefios de las volquetas, los trabajagocesferes de la misma y principalmente
para los ciudadanos y el medioambiente.

El proceso de produccion sera tecnificado, en aetdrde la competencia actual. Se
fabricaran tolvas en varias medidas para satisfaserequerimientos del cliente; de esta
forma se ofrecera un producto diferenciado conntés altas normas de seguridad y
calidad.

La idea del proyecto es crear una empresa queagea ce desarrollar un nuevo sistema
gue consta de un dispositivo adaptado a la toleague se pretende es proporcionar a los
usuarios un diferenciador al producto que usan ciosioumento de trabajo que en este
caso es la cubierta en la tolva de sus volquetas.

Con las especificaciones técnicas de cada tolveacderdo a su dimension, se debera
adecuar este dispositivo que cubra por completocarga de la volqueta y de esta manera
se logrard una optimizacion de recursos, principaten de ahorro en material y menor
impacto en la contaminacion ambiental.

Se debe disefar el dispositivo de tal manera gueldicomodidad y no interrumpa con
ninguna funcion de la volqueta, a la vez, que T un ahorro significativo que cumpla
con la expectativa del usuario y asi satisfacerdenkas necesidades del consumidor y a la
vez brinda seguridad al transportista, ya que ayetto no se verd interrumpido por

problemas de deslizamiento o pérdida de material.



1.3.1 Oportunidad del Objetivo

Tomando como referencia el capitulo 2, se pueddeatiar que la industria automotriz
presenta un escenario muy prometedor para el ddsade este proyecto, siendo este
enfocado a su vez, de manera indirecta, al sdetda construccion, se puede ver que de
igual forma es un mercado con tendencia creciente.

Segun los datos historicos analizados de dichdutapse puede concluir que dentro de los
sectores productivos del pais, se encuentran éstosiencionados anteriormente, y debido
a temas electorales que esta por ocurrir en e} paipuede tomar este factor como valor
agregado a la demanda que existira para el proddettado en este proyecto. En el tema
electoral, siempre que existen nuevas designacitmesandidatos actuales suelen acelerar
el cumplimiento de su propuesta a través de la conde maquinaria y mejora de
infraestructura por lo que la demanda de maquingesada y herramientas de
construccion. Es por eso que este factor exterrsusg® al analisis econdmico donde se

puede obtener una variable que adicione valoeatallio de demanda realizado.

1.3.2 Viabilidad del Objetivo

Este proyecto presenta varias ventajas, tanto lgaempresa ofertante como para los
demandantes, ya que al existir un producto com® st se propone, se facilita el trabajo
del cliente en buscar la forma de transportar sgacde manera eficiente y se evita la
gestion del mismo al estar buscando la manera blier @l contenido de la volqueta con
materiales impropios para la ocasion, muchas veoascubiertas improvisadas que no

brindan la seguridad y la comodidad que se espadicyonar un dispositivo como este.



Estas ventajas le hacen a este producto bastaattive, por lo que la aceptacion del
mismo se ve bastante prometedora.

Este dispositivo en mencion no es tan grande nptgjmde disefiar, se podria facilmente
incorporar a la tolva con adecuaciones adicionalanomento de su construccion, y en
cuanto a costos, se puede licuar dentro del pfe@bdel producto el costo adicional del
dispositivo sin ningln problema, ya que este naney alto. Por otra parte, no hay
regulaciones legales que determine un modelo estd@iedrecubrimiento con caracteristicas
especificas, ya que se puede ver claramente casnwolguetas usan cualquier tipo de
material para este recubrimiento y la mayoria deses un sistema improvisado que no es

el ideal.

1.3.3 Importancia del Objetivo.

Debido a la demanda insatisfecha que existe emesteado, introducir una nueva opcion
de compra sera bastante interesante para los esaarias volquetas. Lamentablemente en
el pais no se cuenta con nivel de educacién buasoppr eso que muchas de las pequefias
industrias son creadas con el objetivo de sustéadanecesidades béasicas de las personas.
Se tiende a crear el negocio familiar, que no re@@sente cuenta con profesionales en el
tema y es esta la razon que ha dado como resultadooco de empresas inexpertas
profesionalmente, tanto en produccion, comercieiday servicio al cliente.

La competencia de este proyecto, son pequefiosetalipie con su conocimiento basico
ofertan las tolvas fabricadas de una manera muymardaria, consecuentemente, la

comercializacion, pos-venta y servicio al cliengs, totalmente pobre. La mayoria de
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propietarios son ex trabajadores de las grandasstinads que han optado por poner su
propio negocio, y es la mano de obra su Unicoduamteste tema.

Al implementar un proyecto como este, se podradarimo solo un producto innovador y
atil, sino también la experiencia de un buen s@yi@sesoramiento y seguimiento a cada
uno de los potenciales clientes. La idea del proyes brindad calidad y garantia a través
de un mejoramiento continuo en la cadena de valarando en cuenta cada uno de los
factores que la integran. Crear una empresa queaped de coordinar cada proceso de esta
fabricacion e integre todos los departamentos aeoss para este desarrollo, es la

importancia de este proyecto.

1.4 Metodologia.

Como todo proyecto, es necesario realiza un estiglipotencial mercado al que se desea
llegar. Se ha propuesto introducir al mercado wdyecto que brinde una facilidad para el
desarrollo del trabajo de transportacién de mdtpéteo y de construccion.

Se busca reducir al méximo posible el umbral dertidumbre que siempre existe tras una
decision de entrar a competir contra la ofertaxystente. Analizando al pais en un entorno
econdmico, se hace indispensable crear las condgipara desarrollar un mercado de
capitales, que garantice la inversion en areasuptiv@s, las cuales por sus especiales
caracteristicas sean promotoras de mano de okrgggrt un alto valor agregado.

En este sentido, la industria de la construccioel eector idoneo para iniciar un proceso
dirigido de reactivacion econdmica. Es ahi en daste proyecto ofrece una herramienta

muy util para la optimizacion y eficiencia en elldajo de este sector.
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Para realizar el estudio de mercado en esta maust determind que se hace dificil
realizar encuestas masivas ya que es un produattugdupara las concesionarias,
constructoras y particulares, por lo que considgrortuno, se ha decidido realizar este
estudio mediante entrevistas personales a lasmerspe estan directamente encargadas
de tomar la decision de compra de las tolvas.

Se realizara varios pasos para poder obtener udieshas amplio del mercado al que se

desea atacar, esos seran detallados a continuacion:

1.4.1 Entrevistas

La entrevista dirigida a los prospectos de la demaedmitird conocer de manera puntual

los aspectos que el cliente requiere de un prodimtm este. En el camino, mediante este
método, se puede descubrir incluso nuevas necesidadetalles que se puede mejorar y
de esta manera se lograra una oferta lo mas estdaty puntual posible y una guia para
las especificaciones que los demandantes espeesteasiercado.

Se tomara una muestra de 3 concesionarias, 8 gotsas y 2 particulares. Con esta

muestra se podra obtener un claro lineamiento dpuéoa demanda espera y coOmo esta
reaccionaria frente a la oportunidad de tener acaasn producto como el que se espera

ofertar.

1.4.2 Andlisis de Resultados
De acuerdo a los resultados de las entrevistagbtemdra la informacion necesaria para

continuar con el proyecto. Cada observacion que balydo de las distintas conversaciones
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seran tomadas en cuenta para poder tener una &eealana de que es lo que realmente los

clientes esperarian de un producto como este, éanservicio como en producto.

1.4.3 Planificacion del Proyecto

Con el analisis realizado y el panorama mas clsabyemos qué se debe afadir para
complementar a la idea de negocio planteada ermpesyecto. Son detalles que ayudaran
como guia para darle el enfoque correcto al pradyei servicio que se espera ofrecer.
Para esto, se realizard el estudio de la fact#ulide la puesta en marcha del presente
proyecto, buscando asi, no solo crear un empreedtmisino también cerciorarnos de que

sea totalmente beneficioso para la sociedad.

1.4.4 Andlisis financiero del proyecto

Este proyecto se analizard de acuerdo a proyeptaditeada de flujos, beneficios y costos,
y ser& juzgado de acuerdo al resultado de VAN, Hifticando criterios de evaluacion
basados en los indicadores financieros que segdteque permita obtener de manera mas
técnica la viabilidad econdmica de este negociaaCaspecto técnico sera tomado en

cuenta para la toma de decisiones dentro de esfeqto.
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1.5Cronograma y Presupuesto

1.5.1 Cronograma

El proyecto debe ser desarrollado durante un perttel 8 meses, en dénde se podra
elaborar el plan de trabajo ajustado a los respdtatke los estudios realizados. Dicho
estudio constard en el cumplimiento de un muestetravés de las encuestas
anteriormente mencionadas, en el estudio finangjgeonos permitird conocer la foto del

negocio que se espera levantar y finalmente anpéeimentacion del mismo.

Se ha elaborado un cuadro presentado a continyamodonde se encontrara explicado

detalladamente cada aspecto que se espera desarroll
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CRONOGRAMA

ACTIVIDAD

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Inicia del desarrollo del plan

Colecta de informacion tecnica

Entrevistas

Entrevistas

o = e
><

Entrevistas

Entrevistas

Angisis de Resultados

s = e

Anglisis de variables del Entorno Externg

Anglisis de la demanda

Analisis de |a oferta

Marketing Mix

Estudio para descripcion operativa.

Elaboracion de plan estratégico

Determinacion de directrices de |a Empresa

Definician de posicionamiento Estratégico

> | 2 | < | <

Elaboracion de estructura organizacional X

Elaboracidn de ingenierfa del proyecto X

Elaboracidn de estrategia de implementacidn X X

Elaboracion de estrategia de control X X

Angisis econamico y financiera X X
Anzlisis de resultados de |2 implementacion XX

14
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1.6 Presupuesto

El presupuesto para este plan debera incluir tapeelp que se necesita para los distintos
estudios. Llamaremos a este capital semilla yapgua obtener el resultado esperado en este
proyecto, es necesario tomar en cuenta la movifimaa las distintas partes. Adicionalmente

deberé también incluirse el costo de la informaogincaso de ser este requerido.
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CAPITULO Il ANALISIS ESTRATEGICO

2 Analisis de variables del Entorno Externo

2.1 Econbmicas

El Ecuador, considerado un pais muy rico por sgarses naturales, muy inestable por su
riesgo politico, muy admirado por su pluricultudalil y caracterizado por la amabilidad de su
gente, estd considerado a nivel mundial como undodepaises importantes dentro del
desarrollo comercial y econémico por su nivel detas petroleras.

Para este andlisis se tomara en cuenta datos ia ¢g&r2007, en dénde el desarrollo de la
economia reflejado en los indicadores respetivas muestras un poco de historia, de
decisiones materializadas a través de cifras que quentan poco a poco el acontecer
econdémico del pais, que hasta el 2011 han dejatarelo base de lo que sera el Ecuador en los
proximos afnos.

Sabiendo que el Ecuador no se ha caracterizadosypdrajo riesgo, indice que pretende
exteriorizar la evolucion del riesgo que implicarigersion en instrumentos representativos de
la deuda externa emitidos por gobiernos de paisesgentes, podemos tomar como primer
punto de analisis, el desarrollo del indicador Bebducto Interno Bruto. Cabe mencionar
también, que el Ecuador es una economia dolarideside el afio 2000, cuando el entonces
Presidente de la Republica del Ecuador, Jamil M&herm medio de una grave crisis financiera,
econOmica, politica y social, decidio implementar dolarizacion como una medida
desesperada por recuperar todo aquello que la aosihabia dejado.

Dicho proceso de dolarizacion significé para espanunciar a toda una serie de instrumentos
y funciones caracteristicas de los paises quentigusibilidad de emitir moneda propia,
dejando el Banco Central del Ecuador la producdeéinsucre, que era la moneda propia. Asi

por ejemplo, gran parte de la capacidad para dantl® cantidad de dinero en la economia,
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afectar la evolucién del tipo de cambio nominal gbre todo, la capacidad de emision
monetaria.

Analizando el crecimiento historico del Producttetno Bruto, que el Ecuador ha registrado
en los dltimos afios, con la excepcion de la renaded 2009, segun las cifras del Banco Central
del Ecuador, el 2008 crecio 7,2%; el 2010 su rnbagd y llego a 3.6%; el 2011, el porcentaje
repunta nuevamente y se ubica en 6.5%; para fimaémed 2012, segun las proyecciones, llegar
a 5.3%.

Con el analisis de la evolucion del PIB duranteddes mencionados se puede ver que no hay
una variacion constante. Se puede notar que pa280&1 se presentaba un bajo resultado de
2,04, valor presentado por el Banco Central, queseasl comparado con el afio anterior
descendid, provocando asi por defecto un aumenta ieflacion. Poco a poco la dolarizacion
iba haciendo efecto al demostrar como la produdait@mna iba desarrollandose.

Para el 2008 en cambio, este indice de produatonimtbruto experimentd un crecimiento del
7,24 en dbénde la produccién interna definitivamenégoro, se produjo una extension de oferta
y consecuentemente de demanda, los precios estbaalacion del anterior afio, mucho
mejores, esto se ve reflejado en la reduccion delcion con respecto al indice de precios al

consumidor, detallado de manera mas amplia eneglrotsiguiente.

Afio Tasa de inﬂacié_n (precios al Posicion Cambio Fecha de_ !a
consumidor) Porcentual = Informacién
2003 12,50 % 25 2002 est.
2004 7,90 % 50 -36,80 % 2003 est.
2005 2,00 % 57 -74,68 % 2004 est.
2006 2,10% 55 5,00 % 2005 est.
2007 3,40 % 101 61,90 % 2006 est.
2008 2,30 % 56 -32,35% 2007 est.
2009 8,30 % 127| 260,87 % 2008 est.
2010 4,30 % 136 -48,19 % 2009 est.
2011 3,30% 94 -23,26 % 2010 est.

Fuente:CIA World Factbook
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Como se puede ver en el cuadro presentecontinuacion, el sector de la construccion fu
sector que mas contribuy6 @ecimientc del PIB, mismo que es el mercado objetivo princ
de este plan; por otra parte también el sectoratesporte presenta un aporte significativo
resulta interesante para el analisis de factillide este proyecto a tratar. Con estas refere
queda mas clara la aceptacion que se espera recibpgote de la economia nacional comc
todo.

Es importante para este proyecto, analizar el Bateconémico al que este plan pretende
frente. Para esto se describe en el siguiente e@h@dportede cada sector productivo en el F
registrado en el dltimo trimestre del afio 20110Hsis puede dar una idea mas clara ¢
importancia que este plan puede tener en los aglmdteconomicos del pais, aportando el

areas de mayor incidencia del F

CONTRIBUCION DE LAS INDUSTRIAS A LA VARIACION TRIMESTRAL DEL PIB

(Tercer trimestre 2011, precios de 2000, variacién trimestral t/t-1, desestacionalizado)
-0.2 -0.1 0.0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.7

Construccion

Otros servicios (*)
Manufactura (excluye refinacién)
Refinacién de petrdleo
Comercio

Transporte

Pesca

S. Financieros
Electricidad y agua
Otros elementos del PIB
Servicio doméstico
Gobierno general
Agricultura

Minas y canteras

* Incluye Hoteles, bares y restaurantes; comunicaciones; alguiler de vivienda; servicios a empresas y hogares; salud y educacion publica y privada

Fuente: Banco Central Del Ecua
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2.2 Sociales

La sociedad en al dmbito de consumo ha sufrido ficadiones a lo largo de los afios,
consecuencia de los diversos cambios politicosopd@uicos en el mundo, y sin ir muy lejos,
en el mismo Ecuador se ha visto como los bienesodsumo han evolucionado sin medida
alguna. Los mercados han debido captar cada needaricia con el fin de prevenir crisis o
lograr sobrellevarlas, e incluso para sacar praved# las mismas, tomando en cuenta cada
detalle y aprendiendo a tomar cada acontecimietmaina nueva oportunidad para atacar.
Cada sector industrial sufre en diferentes medipesafectan a su normal desenvolvimiento,
estos cambios son sin duda la responsabilidadsdenti@resas, que tienen la necesidad urgente
de comprenderlos y adaptarse a lo que en su pdaibialcancen, de tal modo que se pueda
satisfacer las necesidades de la cambiante sociétleader estos cambios significa innovar,
crecer e incluso romper todo modelo conocido. 8mmicomprender la necesidad que el
consumidor espera satisfacer a través de los gEwcproductos ofertados. Significa estar al
dia en las ultimas tendencias y contando con laarentas mas sofisticadas que permitan dar
una valor agregado que sobrepase no solament@éztakva del cliente sino su justificacion
en el precio; de esta manera se garantizara lergfia de un proyecto innovador.

La industria automotriz suele ser un fiel reflejel dlesarrollo industrial y la situacion
econdmica de un periodo o un pais, es por eso lgesuglio de viabilidad de este proyecto
tiene su importancia en el aspecto social, ya guebtiener resultados favorables, seria este una
buena oportunidad de negocio debido a estos artessdimencionados.

Durante la dltima crisis, el sector automotriz veeafectado seriamente, y como resultado del
proceso natural de adaptacion, muchos grupos senémfi a graves reestructuraciones y
limitacion de los presupuestos en los ultimos dissaSin embargo, al hablar de un aporte

social, es conocido por todos, que este sectoaditylar, ofrece un buen nimero de plazas de
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trabajo. La industria del automovil esta presgnteene su reconocimiento como una de las
mas emblematicas y representativas dentro del gdepmdustrias en la economia; no solo

nacional sino también a nivel mundial.

Por otra parte, es necesario mencionar la fuefiteeimcia del nivel de educacion de las personas
involucradas en este tipo de industria, ya quediehila informalidad de varios trabajadores

gue han decidido con su poco conocimiento profasignalgo de experiencia en el campo,

formar sus propias microempresas e incursionat esinepo laboral por sus propios medios.

Al mejorar el nivel educativo de la fuerza labadehtro de la industria automotriz permitiria

implementar procesos mas automatizados y la wiémade nuevos materiales. Es necesario
gue para el buen desarrollo y crecimiento del seatdomotor, se cuente con el personal
capacitado, de tal forma que se pueda aprovechaddmo los recursos obtenidos.

El bajo nivel de educacion que existe en el paiffyye en la gran cantidad de talleres

mecanicos que no cuentan con una certificacionppte de las compafias automotrices que
acrediten que estan capacitados y cuentan con sod@eacalidad, para dar servicio a los

automoviles tanto a livianos como a pesados.

2.3 Legales

En esta seccion se recolectara informacion sobrieyas dictadas en el pais, mismas que estan
vigentes y regulan la actividad empresarial encelalor. Es importante conocer cada una de

estas y en desarrollo de este proyecto perfilaa @dividad alineada a las normas y reglas

respectivas. Este plan de trabajo incluye, commeeciona, las debidas regulaciones legales,

de tal forma que se garantice la transparenciengho.
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2.4  Ecologicas.

Las empresas ensambladoras y productoras de aew®pen logrado reconocimiento por la

calidad de sus productos; estan calificadas comamiinternacionales de calidad especiales
para la industria automotriz como la QS 9000 ydamma ISO TS 16949:2002, mas avanzada
gue la anterior. También aplican otras normas ctam80 14.000 sobre medio ambiente y la

18.000 sobre ergonomia, entre otras.

El pais requiere alcanzar estdndares de eficieint@nacional y en el caso del sector

automotriz esto so6lo sera posible con una normefideencia vehicular tan exigente como las

gue estan implementando los principales mercadesadhacerlo asi, la industria automotriz

estaria aplicando un doble estandar que seriadi@glpara los consumidores

2.5 Tecnologicas.

En el campo tecnologico dentro de esta industrigpsmta al proceso de produccion, ya que la
tecnologia no tiene mucho impacto ni efectos sigatitvos, aqui se pretende implementar las
herramientas necesarias que faciliten el trabajelal@oracion del producto, este campo se basa
fundamentalmente en la mano de obra y equipo bé@siceoldado y sellado de las tolvas, al
igual que las estructuras metalicas que debenrsgramente seleccionada al momento de la
compra de materia prima.

Las caracteristicas de los equipos que se usalgpdahricacion, se ocupan del soldado y el
cortado siendo la Unica diferencia tecnoldgicajeimcidad con la que realizan sus actividades,
la misma que determina la capacidad de produc@amd planta.

Este proceso de fabricacion de estructuras de seemmejora por la capacidad de la maquinaria

en producir, minorando el tiempo ocioso de produtcy aumentando la eficiencia de la
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fabricacion dando como resultado un producto firstb en el menor tiempo posible. Este
factor a su vez, permite brindar una calidad gaadé del producto, cumpliendo con los
estandares esperados por parte del cliente sharatebuen funcionamiento del producto por
motivo de una rapida fabricacion.

La industria automotriz ecuatoriana aplica cercacid®m Normas y Reglamentos Técnicos
aprobados por el Instituto Ecuatoriano de Normei@a (INEN), entre las que se pueden citar
las relacionadas con la gestién ambiental y elemset¢ seguridad. Sin embargo la fabricacidon
de este tipo de productos en particular no impjpcacauciones especiales en cuanto al
medioambiente, ya que este proceso no produceldestixicos y los desechos de material son

reciclados para utilizarse en otros productos.

2.6  Culturales

La forma de vida de los habitantes de cada pagstradiciones, costumbres, sus antecedentes
histodricos, etc., afectan de forma directa el disdé un automovil. Cada uno de estos esta
pensado para satisfacer las necesidades y ajuatastlo de vida de cada persona de acuerdo
a las distintas actividades.

Para este proyecto deberd ser tomado en cuentactar fcultural, mismo que como es
mencionado, tiene gran incidencia en los resultaldosste trabajo. En este punto, se detallara
los aspectos relevantes de este factor y se ardaépadetalle los mismos.

La cultura vial hace referencia a los comportanagritumanos en las vias, en los espacios de
movilidad, sin preocuparse por juzgarlos como basemcomo malos; es la manera en que las
comunidades o las sociedades se expresan en @s@#esy con relacion a los mismos lo que

importa.
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La seguridad vial es uno de los principales temas en la actualidad se esta tratando de
implementar en el pais. De acuerdo a las nuevasiasorde transito, se espera reducir
notablemente la inseguridad vial y a la vez fomentaa cultura de educacion tanto al
conductor como al peaton, es decir, a todos loarigsude la via publica.

Todo aquello que aporte con esta gestion, sergateutilidad no solo para los duefios de los
vehiculos sino para la sociedad como un todo, @tdo asi menores indices de accidentes vy
brindando una mayor seguridad, obteniendo comdtaeleu menores riesgos en las vias y a la
vez minimizar sus impactos en las vidas humanas.

Sin embargo, la cultura vial no la hace una solsqma, debe ser comunitaria para que los
resultados sean los esperados, creando asi unaacdk educacion vial que garantice la
eficiencia y la eficacia de los trabajos relaciasadon el transporte.

Es en este punto donde el proyecto en mencién gieaalizar un aporte en este cometido. Uno
de los peligros en las vias, es cuando se encuamdrgolqueta en medio de su trabajo, sea esta
en movimiento o estacionada en algun sitio. Laspartacion de materiales debe ser muy
cuidadosa y se deben tomar todas las medidas daugién para realizar esta actividad.
Lamentablemente se puede observar en las caleda@o de las distintas provincias del pais,
como es la condicion de este transporte.

Al adicionar al mercado un producto como el ofreqidr este proyecto, se garantiza que este
transporte de materiales sea mas seguro, tantsuaria del vehiculo como al resto de
participantes en las vias. Con ese dispositivo geeofrece, se pretende garantizar el
recubrimiento de la carga y de esta forma reduciresgo de molestias causadas por el
movimiento del material.

Cuando se decide intervenir una comunidad paraieasiss comportamientos en las vias, para

cambiar su cultura vial riesgosa para la saludussl@ hablar del aporte de la cultura vial a la
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seguridad vial. Con el producto que pretende ofreeste proyecto, se puede obtener un
pequefio grano de arena para la nueva cultura da@duo vial.

Cuando una comunidad tiene comportamientos noasesgpara la salud y la vida ya esta
haciendo su aporte a la seguridad vial. Los otrpsrtes los hacen los disefiadores y
constructores de vias y quienes se preocupan pcielogia para desarrollar sistemas de
seguridad pasiva.

La cultura vial no es la panacea para la prevergbaccidentes de transito, sin embargo lo que
se pretende es perfeccionar las costumbres cagamigor aln si se puede ser parte del cambio

con un pequefio aporte.

2.7 Politicas.

En este punto se detallara los factores que influieecta e indirectamente en el proyecto;
especificamente en el ambito politico. Cada datisi® cuanto al cambio de leyes o reformas
en los distintos cédigos que dan el lineamienta pes actividades comerciales, afectan ya sea
directa o indirectamente.

Para el andlisis del tema politico, se ha tomadcuenta una de las decisiones mas influyentes
dentro de la industria automotriz que promover @hsamo nacional de partes y piezas,
encareciendo de manera directa las partes impsrtada

En los ultimos afios, durante el gobierno de tussoha experimentados fuertes cambios y
acciones del primer mandatario que han afectaderablemente no de manera positiva a este
sector y por ende, todos los usuarios de los meldiasansporte han sufrido las consecuencias.
En el 2010, después de pasar por el mejor afio d@svele la Ultima década del sector
automotriz, al colocar 130.350 unidades, quedo leimente en la memoria de empresarios. Se

estima que para el 2011esta cifra se vio afectadaina reduccién aproximada del 20% en la
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colocacion de nuevos vehiculos, en un escenarisguercara a niveles del 2009, segun las
declaraciones publicadas por el diario El Universo.

Un calculo de la Asociacion de Empresas Automatrabel Ecuador indico que el comercio de
vehiculos nuevos, entre importados y nacionalgaréesntre 90 mil y 100.000 unidades. Este
calculo es basado principalmente por las medidasegtd adoptando el Gobierno para reducir
el déficit de la balanza comercial. En intento dgara, el sector automotriz fue uno de los mas
afectados con el tema de cambios arancelarios itatimnes de cupo en las importaciones al
pais.

Los cambios registrados hasta el momento, muesfugnel régimen ha dispuesto varias
medidas que buscan reducir las importaciones, @sas medidas se puede mencionar que
aumento el arancel del 35% al 40% para un segn@mteehiculos, esto es con el fin de
incentivar la produccion nacional al igual que fafprencia por el consumo del producto local.
Esta medida dio como resultado un encarecimientolode precios de los vehiculos.
Lamentablemente la reaccion de los afectados ndafueejor, ya que ellos totalmente en
desacuerdo con la medida, fueron obligados a pagamor sus medios de transporte.

Con esto, se conoce que las tolvas no son impartatigpais sino que son fabricadas
nacionalmente, esto permite saber a simple viggaug proyecto como el que se plantea puede
tener un mercado bastante atractivo y por otraepset descarta la potencial competencia
internacional.

Por otra parte de igual forma, se proyecta redecirel 5% las importaciones de CKD vy
finalmente otro método fue que se establecié urstregpara importadores, de esta forma se
mantendra un control mas exhaustivo y detalladeatta uno de los participantes. Ademas,

dispuso aumentar el porcentaje de autopartes rade®ue usan las ensambladoras. Existen
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elucubraciones que se suman a estas noticias,esaseque el Gobierno pretende restringir las
importaciones de carros armados en el 20%.

La materia prima para la fabricacion de las toleasl acero, este no se encuentra dentro del
grupo de CKD, por lo que esto tampoco seria unaetéaja ni un factor relevante para la
modificacion de costos de este proyecto.

El ejecutivo asegurd que la aplicacion de las naditb sera el Unico factor que limitara el
crecimiento del mercado, pues la demanda tambigaendiera de como se mueva la oferta de
crédito y el gasto publico del Gobierno.

Ya sabemos que el motor de la economia ha sidastb gpublico. Es evidente que en el 2012
esta estrategia se va a mantener, y el nivel d® gasa aumentar Al inicio del gobierno en
2007 el gasto del sector publico no financiero edizea US$12.554 millones, pero a lo largo
de los ultimos afios el gasto llegé a US$23.950omel en 2011 y se espera que alcance
US$26.109 millones en 2012, segun datos del boktémomico emitido por la camara de
comercio de Guayaquil.

Un empresario automotor consideré que ademas lyaler&sperar la reaccion del consumidor,
pues gran parte de las marcas estdn modificandpreo®s tras el alza de arancel del 35% al
40%. “Por mas que se quiera absorber el costmesstable trasladarlo al consumidor final”,
dijo el ejecutivo.

Segun el Servicio Nacional de Aduanas del Ecualdsr,importaciones de vehiculos ya
registraron una reduccién en enero del 2011 dé&jllones, equivalente al 7,7% en relacion
a las compras efectuadas en similar mes del 204 @sfera encontrar un resultado no muy
distinto para el 2011 y 2012.

Hablando del tema politico, se puede mencionarefjli@eamiento del gobierno de turno, ha

complicado al sector privado en la toma de decesate manera directa. Lamentablemente el
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proceso por el que el pais esta pasando con unrgaze que va varios afios al mando, y ha
decidido realizar cambios extremos en varios amlatl pais, deja al sector comercial con una
incertidumbre que impide cualquier tipo de precisa analisis de proyectos.

Una de las medidas que se ha tomado con muchaafesrzl tema de las afiliaciones y
contratos de los trabajadores. Puesto que ahooa tod empleados deben obligadamente estar
afiliados al sistema de seguridad social y sermecdos con todos los beneficios de ley,
muchas personas se han quedado sin empleo pousé¢ aje presupuesto que sufrieron las
empresas por esta causa.

Este tema de regularizaciones, si bien es ciertdefep de ser provechoso para los trabajadores
desde el punto de vista de beneficios laboraleshitsn se debe mencionar que esto encarece
totalmente la mano de obra y los costos presupleestao necesariamente se han adaptado a
este cambio, dejando como resultado un gran nudeedesempleados.

Al encontrarse este proyecto propuesto en un pagtable politicamente como el Ecuador, se

debe tomar en cuenta un margen de error en los gedguectados.

2.8 Demogréaficas.

Segun el informe presentado por la Direccion delijencia Comercial e Inversiones, PRO
ECUADOR el 28 de Julio del 2011, nos indica que:

Segun datos preliminares del Censo de Poblacidivignda realizado en el 2010, la poblacion
del Ecuador alcanzo los 14,306,876 habitantes,cakela que la densidad demografica es de
55.80 habitantes por kilometro cuadrado. El Ecuadordea una tasa de crecimiento
demogréfica intercensal anual de 1.52% de acuetdcestimado por el Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC).EI pais se caractpdeaer multiétnico y pluricultural, existe la
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presencia de diversas razas y un gran numero g@gindigenas, asentados en tres regiones
del pais.

Principales ciudades del Ecuador Segun datos deCJNl 75% de los habitantes del Ecuador
reside en los centros urbanos, mientras que elt28$ta en la parte rural del pais. La poblacion
ecuatoriana esta concentrada principalmente eed@snes de la Costa y la Sierra.

La tasa anual de crecimiento de la poblacion urksmastima en 2.3%, mientras que el
porcentaje de la poblacién rural ha descendido useacale las migraciones internas a las
ciudades y a la eminente emigracion exterior.

Las principales ciudades del Ecuador, consideradapor el numero de habitantes y por la

actividad econémica que desarrollan son las sitgsen

Poblacion de las principales ciudades del Ecuador
2010

Guayaquil y l 3,050,728
quico | I - o
Cuenca - 400,000
Portoviejo - 257,000
Machala - 250,000
Sakito - 231,000

Domingo

Ambato | D 224,000

- 500000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2500000 3,000,000 3 500,000

Principales Ciudades del Ecuador

Numero de personas

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas v Censos (INEC)
Elaborado por: Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones /PRO ECUADOR
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CAPITULO Il ESTUDIO DEL MERCADO

3.1 Analisis de la demanda

Como se menciona el primer capitulo, este proygleiotea Idactibilidad de adecuar un taller
para la produccion de tolvas para volqueta, cosistema innovador de recubrimiento para el
mercado de la construccion a nivel nacional. Psi@ &s necesario identificar el mercado hacia
el cudl este proyecto estaria dirigido.

En este analisis de demanda, se ha tomado en aoentaprimer mercado objetivo al sector de
construccién, ya que es aqui donde se encuentnayar uso de las volquetas. Entre esto cabe
mencionar los principales proyectos de donde skzarla posible demanda de este producto,
tales como proyectos hidroeléctricos, planes denda, infraestructura urbana, entre otros.
Otro segmento al que se apunta con este proye@bsextor de minas y canteras, qué segun
datos del boletin estadistico emitido anualmenteep8anco Central, indica que es uno de los
sectores de mayor aporte al PIB.

Con esta informacion, se puede determinar los sEcigue entrarian como demandantes del

producto ofertado a través de este proyecto.

3.1.1 Necesidades de los clientes

El objetivo de usar una tolva es transportar elenatpétreo de un lugar a otro, para esto, se
busca obtener de este producto la mayor eficiatei@abajo posible. La volqueta cobra de dos
maneras, la una es por flete recorrido y la otravplumen de carga transportado.

De estas dos, la més frecuente es aquella quész or volumen de material transportado. Es
por eso que los transportistas deben llevar elmabt®n el mayor cuidado tratando de lograr el

menor desperdicio posible. Para esto, cada unogleduarios de las volquetas se ha ideado
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diferentes formas de cubrir la carga; cabe mencigna son muy rudimentarias, ya que no
existe dentro del disefio original ningun tipo dbestura hecho a la medida de la tolva.

Por cada viaje se pierde una gran cantidad de iadatga que este es reducido poco a poco por
motivos de viento o velocidad.

La necesidad de los clientes, seria en este caadplva que tenga integrado un recubrimiento
gue sea parte del disefio original de la estruderacero, garantizando asi medidas exactas
para finalmente lograr una transportacion maseeftei.

Vale recalcar, que este dispositivo de coberturaatga es una gran ventaja, brindando al
usuario de la volqueta la oportunidad de colaba@n el medioambiente al reducir la
contaminacion y evitar la molestia hacia los peasoy transportistas que se encuentren en las

vias juntamente con ellos

3.1.2 Comportamiento historico de la demanda

El mercado ecuatoriano de la construccion, ha teaidcrecimiento importante en los ultimos,
siendo asi una de los sectores econémicos de nraportancia para el pais. Por lo tanto,
existe una gran demanda de equipamiento de magupesada, para la realizacion de obras de
mejoramiento, mantenimiento y creacion de infraestira en el pais.

Para analizar desde una perspectiva mas amplaneara de Industria Automotriz del Ecuador
detalla informacion sobre el desempefio y compoeainique durante el afio 2011 presento
este sector.

“La produccion de vehiculos en los meses de eaeseptiembre alcanz6 58.598 unidades, 6%
mas que en el mismo periodo del afio 2010. Los ulsi@roducidos son: 21.943 automoviles,

17.236 camionetas, 17.787 todo terreno y 1.632hetas.
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La exportacion en los meses citados alcanzé ladeahtle 14.553 unidades, registrandose un
incremento del 5% respecto al mismo periodo del2fi®. El vehiculo de mayor exportacion
fue la camioneta con 5.684 unidades, seguido poto@b terreno con 4.836 unidades,
automoviles con 3.047 unidades y furgonetas corud@tades.

En este periodo se importaron 42.484 vehiculosl5% menos en relacion con el afio 2010.
Los vehiculos importados son: 26.812 automovile39® camionetas, 4.184 camiones, 2.084
camperos, 935 furgonetas, 694 chasis de bus, &dib¢amiones, 500 hibridos, 147 buses y 91
vehiculos especiales. La oferta total de vehicelosste periodo, fue de 86.529 unidades.”
(cinae.org.ec, Cadmara de la industria Automotrizafariana)

Segun la pagina web de ecuadorinvirte.com, quessacdatos de acuerdo a la bolsa de valores
de Quito y Guayaquil, data que en el ultimo afid (3@l sector de la construccién ha tenido un
crecimiento del 20%. El estado y el Biess representel 63% del total de créditos en el sector
de la vivienda el pasado 2011, lo que nos mueshrao consecuencia la creciente demanda de
herramientas de construccion.

Figura 1. Crecimiento del sector de la construccion

Crecimiento del sector: Construccion
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Claramente se puede ver que el producto ofertadcesie proyecto pretende sacar al mercado,
es una herramienta que segun los datos mostradts ésie momento tiene un futuro bastante
atractivo. El hecho de ofertar un producto que @tanuna mayor eficiencia en el trabajo que
realizan y adicionalmente ofrecerle un plus de @pal medioambiente, entrando a temas de
RSE que dicho sea de paso, esta a la vanguartiia deevas tendencias administrativas.

La idea adicionalmente es entrar a competir caspécto diferenciador de ofrecer un servicio
mejorado. Tomando en cuenta las preferencias aeluoasidor en cuanto al servicio, mismas
gue seran conocidas puntualmente después del@stoeklizarse.

Con esta informacion presentada se puede conclué la demanda existente supera
ampliamente a la oferta existente.

Debe mencionarse también que el nivel de ventaprdgecto sea limitado Unicamente por la

capacidad de produccidon mas no por una alta demanda
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Segun la Camara de la Industria Automotriz Ecuater (CINAE), en el resumen del
comportamiento de la Industria Automotriz Ecuatm@ige muestra que:

La produccion de vehiculos en los meses de Endviayo del presente afio alcanzo 31.538
unidades, 7% menos que en el mismo periodo del2@dd. Los vehiculos producidos son:
14.183 automdéviles, 7.957 camionetas, 7.661 taderte, 1,183 Furgonetas y 554 camiones.
La exportacion en los meses de enero a Mayo alcémzéantidad de 5.333 unidades,
registrandose el 34% menos respecto al mismo pedet afio 2011. El vehiculo de mayor
exportacion fue la camioneta con 2.043 unidadeguide por los automéviles con 1.657
unidades, todo terreno con 953 unidades y furgereeta 680 unidades.

En este periodo se importaron 23.877 vehiculo8%menos en relacion con el afio 2011. Los
vehiculos importados son: 13.886 automoviles, 4.2awmionetas, 2.940 camiones, 918
camperos, 608 automoéviles hibridos, 380 furgon@@& tracto camiones, 339 chasis de bus, 99
buses, y 94 vehiculos especiales.

La oferta total de vehiculos en este periodo, fees@.082 unidades, 1% menos respecto al

mismo periodo del afio anterior

3.1.3 Proyeccion de la demanda

La proyeccion de la demanda es una fase importantd estudio de mercado, ya que esta se
caracteriza por tener la finalidad de determiaagituacion conveniente del mercado al que se
quiere ingresar con determinado bien o servicio.

De acuerdo a este proyecto se analizara la cardielatiasis que son vendidos en el Ecuador, y
cuantos de estos van hacia la Cuidad de Quitol gai®se encuentran dos ciudades principales
en donde se desarrolla de manera extensa todma&lde comercio, Quito y Guayaquil, siendo

esta Ultima mencionada la de mayor tréfico de prtuduy transacciones por el puerto maritimo
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gue recibe y envia los distintos bienes con losspé&ansa. Sin embargo en proporcion, las
empresas constructoras tienen en gran numero s exedQuito. Es por eso que se ha
determinado esta ciudad como localizacion paraamphtar el taller.

En la Camara de Construccion de Quito estan radgasr279 constructoras hasta el 2012. Este
interesante dato abre la puerta a un plan de negagie propone la fabricacion de tolvas,
herramienta indispensable y necesaria para tode gsin nUmero de empresas, que
periédicamente renuevan su maquinaria y son patiesctlientes.

Segun los datos de planificacién del gobierno,eddonocer que la poblacion ecuatoriana
para el 2012 es de aproximadamente 15 millonaseydg mantenerse la velocidad promedio
anual de crecimiento poblacional de los dltimosveuafios, a saber 1.9%, la poblacion se
duplicaria en 37 afos. Esto implicaria presionesientes e intensas sobre el ambiente, los
servicios sociales y la economia nacional.

Cita el reporte del Distrito Metropolitano de QuiRlan de desarrollo 2012-2022 con fecha de
emision el 11 de diciembre del 2011 que:

El crecimiento del parque vehicular en Quito, geie@sistente a nivel nacional y tiene su auge
con la dolarizacion de la economia (ver Figura)ditasas anuales de entre el 7 y el 10%, que
son 3 a 4 veces mayores que el crecimiento poblalcioha superado la capacidad de la red
vial principal.

Se debe mencionar que las cifras en la AEADE entoua vehiculos, se maneja en general,
tanto como en livianos como en pesados ya queabado el sector automotriz. La bifurcacion
viene al momento de analizar por especificaciolivarfos o pesados).

A medida que la poblacion crece, crece tambiémeuassidades, sus actividades econdémicas y
crece la demanda de bienes y servicios. Como ssthdiado, el sector de la construccion es

uno de los méas beneficiados en este crecimientpu&ge ver claramente como la cuidad se va
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expandiendo cada vez mas, nuevos sectores va® gebthdos y convirtiendose en parte del
sector urbano, aunque se encuentren un poco pevgén su ubicacion. Tanto asi que incluso
la actividad econOmica se esta distribuyendo eosestievos espacios fisicos como son los
valles.

A continuacion un cuadro que explica un poco nucaémnente el crecimiento que ha sufrido la

capital los ultimos afos.

Indicadores de poblacion comparados 2001 - 2010. DMQ

TOTAL QuITO QuITO
poganon DISTRITO URBANO* RURAL®
Censo 2010 2001 2010 2001 2010 2001
Poblacién 2'239.191|1'842.201| 1’619.146 | 1'411.595 | 620.045 | 430.606
e Hombres 1'088.811 | 893.716| 783.616| 675.576|305.195|218.140
¢ Mujeres 1'150.380 | 948.485| 835.530| 725.128|314.850|223.357
Poblacién proyectada al afio 2011 | 2'305.475 1'658.809 646.666
Poblacion proyectada al afio 2022 | 2'787.040 1'914.410 872.630
Tasa de crecimiento (%) 2001- 2.2 26 1.5 22 41 4.8
2010
Hogares Pobres (%) 12.8 22.2 11.2 19.9 17.3 30.1
Hogares en Extrema Pobreza (%) 2.3 8.2 7 5.9 41 15.3
Poblacién pobre 360.399 236.698 123.701
Poblacion en extrema pobreza 71.040 39.518 31.522

Fuente: Censos de Poblacién y Vivienda, INEC. Elaboracién: STHV-MDMQ

Analizando la tendencia creciente de este impatarmticador, con un crecimiento durante el
ultimo periodo estudiado, de 2.2 puntos porcensuagliguiendo este patron ascendente se puede
esperar de los proximos afios un valor con el misamportamiento de tendencia creciente.
Toda esa nueva poblacion necesita donde vivirJptanto la obra para los constructores esta
asegurada.

Cita el reporte del Distrito Metropolitano de QuiRlan de desarrollo 2012-2022 con fecha de
emision el 11 de diciembre del 2011que:

Segun el Censo de Poblacion y Vivienda del 2010MQ tiene casi 400.000 habitantes mas
gue en el 2001. Los 2'239.191 habitantes de Qepoesentan el 86,9% de la poblacion de la

provincia de Pichincha (2.576.287 habitantes, INE€nso 2010.) y el 15.5% de la poblacion
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total del pais. Se estima que para el afio 203&h&acion del DMQ sera de casi 2,8 millones
de habitantes en el DMQ, de los cuales el 68,7%irésn el area urbana.

Con todos estos datos citados anteriormente, sdepuderir que a mayor crecimiento
poblacional, mayor demanda de vivienda. Esto ltfmar un cuadro de crédito para la vivienda
gue ha sido elaborado con datos de la asociaci&axeos privados del Ecuador, este detalla lo
siguiente:

VOLUMEN DE CREDITO PARA VIVIENDA
Millones de délares

dic10 | ene-1l | feb11 | mar11 | abr-11 | may-11 | jun-1l | jul1l [ ago-11 | sep-11 | oct-11 | nov-11 | dic-11 | ene-12 | feb-12 | mar-12 | abr-12 | may-12
[nBpE 47,88 3383  3s58] 4021  ao026]  a022] 44|  3089] 3900  3763] 3348 3121] 3300 3732 3152 3507
[BIESS 55,50] 29,03 s8] a916] 5702  e200]  729a]  asoe  enm3]  mar] srsol 752 6531 6837] 69.20] 82,72 73,37

Volumen de crédito para vivienda (Millones de USD)

87,50 81,72

521 76,42

7294 67,73 7347

s700 6200

45,14
33,83 5,58 40,21 40,26 40,22 39,10 37,63 3348 31,21 13,00 37,32 31,52 35,07 34,92

30,89

dic-10 ene-11 feb-11 mar-11  abr-11 may-11  jun-11 Jul-11 ago-11 sep-11 oct-11 nov-11 dic-11 ene-12 feb-12 mar-12 abr-12

=4=ABPE == BIESS

7337

may-12

Monto desembolsado 2011
(Millones de délares)

766,41

441,55

TOTAL EABPE  HBIESS

* Las cifras corresponden al volumen de crédito d.esgbagado en cada mes.
Fuente: BIESS (www.bies.fin.ec)-Asociacion de Bancos Privados del Ecuador (ABPE)
Elaboracién: Departamento Técnico Camara de la Construccidn de Quito

El crecimiento poblacional y el consecuente requiento de mayores plazas habitacionales se

puede derivar de la cantidad que se ha entregadweelitos destinados para la compra de
vivienda, que como lo demuestra el cuadro anteharsido cada vez mas alta.

Un articulo publicado en el diario EI Comercio atze:
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En Ecuador, la entrega de créditos hipotecarioscien 8,5% entre el 2010 y el 2011. Esto,
segun analistas economicos, demuestra que enseh@ak puede dar una burbuja inmobiliaria,
ya que el Biess (principal entidad estatal querddits para viviendas) y los bancos privados
son muy rigurosos a la hora de otorgar el dinera pamprar bienes. Localmente, el Biess es el
encargado de soportar la mayor cantidad de denmdmgeestamos hipotecarios. El afio pasado,
la entidad financiera entrego el 58% del total Belitos de vivienda. Una de las medidas de la
institucion es que sus peritos fijen precios coredwres de los bienes para que la deuda no se
eleve.

El sector de la construccion es uno de los maasyefites en la economia, por el importante
aporte que ha sido mencionado anteriormente etialdie acuerdo a la necesidad planteada
sobre un lugar en donde se tome en cuenta proédsiente todos los requerimientos de un
producto auxiliar en la construccion, como la tolvae puede concluir que el proyecto

planteado ofrece una solucion muy oportuna.

3.2 Andlisis de la oferta

La oferta se define como la cantidad de bienesndcges que se ponen a la disposicion del

consumidor en determinadas cantidades, precioptieynlugar, dentro del mercado como un

todo. Todo aquello que se puede comercializar yesdido es llamada oferta.

El analisis de la oferta consiste en conocer logimenes de produccion y venta de un

determinado producto o servicio, los precios alas son estos expendidos y el mayor numero
de caracteristicas de las empresas que los gerareante el proceso de recoleccion de datos,
habra muchas dificultades, ya que la mayoria denmdcion es confidencial y al ser este un

proyecto de emprendimiento, no cuenta con datdérluss exactos que permitan un analisis

MAas preciso.
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Es importante mencionar que quiénes estan ofreziesel mismo bien o servicio, lo realizan de
manera artesanal y sin ningun tipo de prevencidiegdgos, por lo que se pretende corregir esta
mala préactica brindando al mercado una nueva omt@a@ompra.

3.2.1 Caracteristicas de los principales productes

Se puede manifestar que en este mercado existeoun@etencia que no imposibilita la entrada
a una nueva empresa, no hay un exceso de ofeqaeyao son muchas las empresas dedicadas
a la fabricacion de tolvas, y la mayoria de ellas wlleres pequefios que abarcan cantidades
minimas de produccion; a la vez que la condiciorsulénfraestructura es bastante primitiva.
Entre las grandes empresas mas importantes podeitaoslas siguientes: Clavec, Calva,
Metalcar, Inem, Maliza, Bagant, sin embargo pdipal de industria y volumen de produccién
no estan en la lista de competidores para estedglaegocio.

Existe oferta por parte de pequefios talleres, pefabricacion es bastante rudimentaria ya que
la mayoria de estos talleres no cuentan con leoliegia y la infraestructura necesaria para
garantizar la calidad optima del producto y muchenas con el conocimiento necesario para
ofrecer al cliente un producto garantizado por oadena de valor que los diferencie. Otra
desventaja de estas empresas es que no cuentapramurctos en stock y las tolvas se
construyen bajo pedido.

Se ha realizado un estudio previo para poder temeidea mas amplia del sector al que se va a
atacar con este proyecto. Este andlisis fue hechaesultados de una visita que se realizo a
talleres donde se fabrican las tolvas, en dondpuge constatar la falta de profesionalismo
debido al bajo nivel de estudios que los ofertatieen.

Estos pequeiios talleres mencionados anteriormantesido creados por los mismos obreros,
gue aprendiendo de la industria se han puesto quefia empresa por asi llamarla. Sin

embargo, es evidente su falta de conocimiento pimfal; lo Unico que ellos ponen en practica
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son sus conocimientos técnicos de construccionpdesesta razon que las condiciones de
fabricacion son muy basicas, con herramientas imgmdas que a su vez se convierten en un
peligro para todos los trabajadores del lugar ya mu es la manera adecuada de produccion.
Esto se convierte en un alto riesgo operacionalpgume en peligro tanto al personal como a la
calidad del producto terminado.

La mayoria de empresas existentes dedicadas aatsidad, son aquellos negocios que se han
montado principalmente con el objetivo de creaergresa para que sea administrada entre
familia y que esta sea util para el sustento desgethas no han sido creadas con una vision de
crecimiento ni como un proyecto de empresa conesgera de un plan de negocio.

Es por esto, que el servicio ofrecido en este dipdugares es muy fundamental. Es realizado
por gente que no sabe qué significa realmentegsrast servicio, mucho menos un servicio
pos-venta que permita hacer un seguimiento. P@ péarte, tampoco pueden medir la
satisfaccion de sus clientes ni  saber las falenagm las que pueden mejorar.
Consecuentemente, no se puede crear una cadersodepara su producto que permita ser
competitivos en esta area. El diferenciador ergteseofertantes es bastante dificil de percibir,
ya que cualquier distincion en precio no podridifjaarse en ningan valor agregado del
producto.

El servicio que se espera dar en este proyectdporeando en cuenta todos estos detalles
mencionados anteriormente que han sido descuidexds mayoria de ofertantes en este
mercado, ofrecer un producto cuyo valor agregado ssstentado por un buen proceso de
produccién y una cadena de valor que garanticalidad del producto.

Si bien es cierto los trabajadores, usuarios dedigietas, no miden tanto la diferencia de un

buen servicio a diferencia de los gerentes y due@okas constructoras que si lo hacen, y al
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momento de vender este producto, es a ese segrmgaetse debe atacar. Este tipo de
compradores aprecia mucho un diferenciador cornteefado en este proyecto.

Un buen servicio al cliente, un cuidadoso servms-venta, un asesoramiento profesional en el
tema y la oportunidad de implementar la idea dpamsabilidad ambiental adiciona un plus

bastante atractivo a esta empresa. Cuando se dabésponsabilidad ambiental, se refiere a la
disminucion de contaminacion en las vias por caesalerramamiento de material durante el

desplazamiento del automotor.

3.2.2  Conclusiones generales sobre las esttdés del estudio de mercado

Para el estudio de mercado, se ha optado por edméte encuesta, ya que los datos que se
necesita son de mas precision y con preguntastabipara tener la oportunidad de recopilar
informacién importante. Ver Anexo 4

De acuerdo a las encuestas realizadas a los vgrigss objetivos, se ha concluido lo
siguiente:

Concesionarios:

-Es importante para ellos contar con el respaldarde tolva de buena calidad. Cada marca
sabe cuales son sus fortalezas y el tipo de casligne vende cada una, y realmente es una
preocupacion complementar su camion con una tobe gprantice a sus clientes el buen
funcionamiento y la eficiencia de la volqueta geeden. No se pueden arriesgar por abaratar
costos a escoger algo de mala calidad que no resedp por las pruebas suficientes y los
controles respectivos.

-El tema de precios no es tan relevante al mondmta compra como lo es la calidad.
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-La asesoria que se le pueda brindar también esrtiampe para su decision de compra. Un
factor importante para ellos es el tipo de servgie reciben, ya que la falta de profesionalismo
ha sido causante de varios retrasos en sus exgiagate compra de tolvas.

-Uno de los factores mas importantes, es el tiedgpentrega. El tiempo de importacion de los
vehiculos muchas veces llega a ser un factor qu@uéga en contra, sin embargo tener que
esperar un tiempo muy largo para la adquisicioladelva solo retrasa aun mas su venta, es por
eso que cuidan mucho este detalle.

Constructoras:

-Las volquetas son una herramienta muy importaata gu trabajo, la obra depende mucho del
transporte de material ya que este no puede ediearglo ni faltar.

-Para este grupo objetivo, tanto la volqueta caartoliva era de vital importancia.

-Entre los mayores factores para la toma de dectdécompra en la tolva esté la calidad vy el
precio. La calidad porque ellos no pueden perdsnmgd ni dinero en imprevistos o fallas
técnicas del producto durante su jornada de traldagow otro lado esta el precio, ya que el costo
de una construccion es alto y lo que siempre bussam buen margen.

-La prevision de nuevas compras para los constegtes interesante, esto demuestra que la
demanda de tolvas es constante, ya sea debidemaplazo de la tolva anterior o la adquisicion
de una nueva unidad.

-Los constructores prefieren comprar la tolva deemaindividual no con el chasis incluido. De
esta manera ellos pueden elegir la tolva de acuerslas necesidades y el costo al comprar
directamente al fabricante es menor.

-El tema de pérdida de material significa un ggstca ellos, es por eso que el tema del

dispositivo tuvo una gran acogida por parte deetaziestados. Estarian totalmente dispuestos a
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pagar un monto que permita la cobertura total d=matfga y asi con una sola inversion obtener
un trabajo mas eficiente de transportacion.

-Es interesante saber que ninguno de los encuedtadoescho nada por solucionar el problema
de desperdicio de material en las vias, sin embawgsideran que el dispositivo adicional en la
tolva seria de gran ayuda.

-La idea de implementar el dispositivo con una aenkecolbgica, es uno de los mayores
motivantes de los constructores al aceptar estaddeadicional en el producto.

Particulares: Se llamara particulares, a los duefios o choferdasglgolquetas. Estos fueron
encuestados de manera informal durante el desearso periodo de labores.

-Debido a una ordenanza municipal, todas las vtégudeben estar cubiertas para evitar
cualquier accidente por el derramamiento de mdtestéo obliga a los usuarios de volqueta a
improvisar una cobertura para su transporte.

-Las coberturas que se han ideado no duran mustm,iraplica un costo constante para los
choferes de volquetas.

-Estan consientes del malestar que el desperdéicioaterial causa al resto de vehiculos y a los
peatones en la via, sin embargo el transporterés g su trabajo y no tienen mucha opcién en
solucionar este inconveniente.

-Todos los encuestados estuvieron de acuerdo ddedade adicionar a su tolva un dispositivo
de cobertura para su carga. La mayoria de ellosodesia que alguna soluciéon como la
mencionada, podia existir.

-Mencionaban los encuestados que el hecho dedepecubrir la carga cada viaje para ellos es
una verdadera molestia, pero mas alla de eso, gsligroso. Uno de los malos resultados

gue esta gestion ha tenido, segun los choferegiyodude las volquetas es que este trabajo de
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cubrir la tolva ha causado hasta la muerte inobjsie quienes han maniobrado mal y han caido
por cubrir la carga.

-El riesgo operativo que implica la cobertura esnés grave, dejando a un lado el costo del
material.

Con todo lo antes mencionado, se concluye quespbditivo de cobertura en la tolva, no es
solamente una ventaja competitiva que hace magmtcel trabajo, sino que es una solucion
gue podria evitar mas calamidades como la menciomederiormente. Reducir el riesgo
operativo.

De acuerdo a las encuestas realizadas, se encgastuma tolva con recubrimiento incluido de
carga es un producto muy atractivo al mercado detatruccion, para los distintos objetivos

gue se ha estudiado

3.3 Marketing Mix

Phillip Kotler temprano en la década de los 700 crel famoso marketing mix de las 4P’s
(Producto, Precio, Plaza y Promocién). El marketimg es un concepto que se utiliza para
describir al conjunto de herramientas y variables igptervienen en la estrategia de marketing
de una entidad para cumplir con los objetivos daitana.

La gestion del marketing es una de las actividatkes complicadas de una empresa, ya que se
debe de tener bien claro los resultados que sanledgener. Con esa mencionada herramienta
se puede realizar un analisis de estrategia admseatros variables basicas de su actividad,
estas son producto, precio, plazay promocion.

Una estrategia de marketing debe tomar en cuetta @satro aspectos, y lograr la cohesion de
tal manera que se pueda lograr resultados comeieagle cada una de estas areas. El control y

la direccidén de esta planificacion es clave partuetionamiento de la empresa, no se puede
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olvidar que las proyecciones son tomadas de estdiesle mercadeo y aun todo el presupuesto
asignado es en base a esta informacion. Es pomg@somientras mas herramientas sean
utilizadas para determinar las ventas, mejoredtegs se obtendra y el crecimiento esperado
sera optimo.

3.3.1 Precio:En esta variable se establece la informacién seljpeecio del producto al que la
empresa lo ofrece en el mercado. Aqui se puede aram qué nivel la competencia esta
ofreciendo los productos similares al ofertado ysi@ manera tener una guia para determinar el
precio propio. Este elemento es muy competitivoeemercado, dado que, tiene un poder
esencial sobre el consumidor, ademas es la Uni@bleaque genera ingresos.

Es necesario definir muy bien la estrategia deipseya que al ser esta mal definida puede
terminar con el plan propuesto. Existen clientee gon muy sensibles al precio de los
productos, pero no es el Unico factor que se defparten cuenta al momento de definirlos.
También se debe analizar los costos y gastos queosiuiccion implica, y el margen que se
necesita para que de acuerdo el plan realizadaapnente el negocio se mantenga y alcance el
crecimiento esperado.

En el caso de las tolvas encontramos a nivel dedgsaindustrias unos precios bastante altos,
ya que al tener una marca que esta muy bien poatéoen el mercado puede esta reflejarlo en
su precio. Hablando a nivel de pequefia industrensaentra una variacion de precios bastante
alta, muchos duefios de talleres ponen preciosrsiestudio previo, lo Unico que toman en
cuenta es cubrir sus costos y sacar un buen madgenaspecto que juega en contra para ellos
es que su nivel de produccion no es tan alto coana @baratar costos por volumen y depende

mucho de su capacidad de produccion el precio gecslucto.
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En este proyecto el estudio muestra que se pued@zalr a ofertar en un precio bastante
interesante en comparacion de la competencia, sumadte, una cadena de valor que adiciona
al producto una garantia de calidad. Los detadiegnsexplicados en los capitulos financieros.
3.3.2 Producto: En este punto se describls caracteristicas que ofrece el producto y los
beneficios que este tiene para satisfacer las ideckes del cliente. Obviamente aqui entra el
diferenciador que propone este plan. La tolva esajdn con una capacidad de transportar 8
metros cubicos de material, adicionado un dispasde cobertura de la carga, que le permita al
trasportador llegar con su carga mayormente completitado asi el derramamiento del
material durante la transportacion.

Generalmente las personas que compran una toheaspawolqueta, usan cualquier tipo de
material para su cobertura. Muchas veces estesés ingorovisado, y 1o Unico que consiguen es
tapar una parte de su carga sin conseguir un aésuéficiente. En otras ocasiones el material
se rompe quedando la carga descubierta y esto gadagérdida del material al momento de
este ser transportado.

Esto causa molestias no solo al duefio del mataira, también a las personas que circulan
alrededor de la volqueta. Se puede concluir gue d=tramamiento es realmente un problema
para la sociedad y este plan propone una solu@étaite viable y muy interesante, ya que el
costo de este nuevo aditamento no es de gran prapkmplemente es una idea innovadora
gue ofrece un valor agregado a este producto iiaado.

3.3.3Plaza: también conocida como distribucion. Aqui se analios canales de distribucidon
del producto desde que se crea hasta que llega mdaos del consumidor. Esto incluye su
almacenaje, los puntos de venta, la relacion ceml@rmediarios y el punto de venta. Existen

muchos tipos de canales de distribucion: direastriduidores de valor agregado, mayorista-
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distribuidor y tiendas minoristas, entre otros. &ggiendo del producto, se debe determinar de
gué manera esto sera distribuido.

Este punto también es muy importante, ya que denoontrar un buen canal de distribucion, el
cliente final no tendra la facilidad de accedersteepor lo que su decision de compra puede
cambiar inclinandose por otra marca. Asi se pentheréhas potenciales ventas y obviamente se
vera afectado nuestro resultado financiero.

Para este aspecto, de acuerdo al taller propusstoa buscado un lugar de facil acceso para
vehiculos pesados de gran dimension en el sect@adegpungo, (ver anexo XX). Como se
sabe, no por todas las calles de la cuidad nidwstos barrios es permitido el transito de este
tipo de camiones. La toma de fuerza de la tolvaesdd volqueta debe ser en el sitio de
fabricacion ya que el transporte de una tolva elmente conflictivo y de igual manera su
instalacion; es por eso recomendable realizaraestadad en el mismo lugar. Esto implica que
dentro de la fabrica debe existir un lugar lo safi,emente grande como para que entren los
chasis que deban ser armados, es decir un pargadsdtante amplio.

3.3.4Promocion: esta actividad consiste en todo aquello que lpresa tenga que hacer para
gue el consumidor quiera consumir el producto gliehte quiera comprarlo. La promocion del
producto analiza todos los esfuerzos que la empessdea para dar a conocer el producto y
aumentar sus ventas; este es su principal objdievdnerramienta utilizada para este fin es el
marketing, que se encarga de estudiar el compatamdel mercado y del consumidor, para
saber como llegar hacia ellos con el mensaje glgn@ciso para que el cliente tome la decision
de comprar en esta empresa por ejemplo: la pubdicihs relaciones publicas, la localizacion
del producto, etc.

Es sabido que la mejor promocion es por recomeadatin cliente satisfecho lo recomendara

con tres mas, pero un cliente insatisfecho se mbacéd al menos a nueve conocidos. En el caso
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de este proyecto, se espera que la mayor fuenfrildecidad sea el cliente satisfecho. Este

mercado es bastante exclusivo y por lo generapéasonas que trabajan dentro de este, se
conocen unos con otros y la informacion sobre prtwduy beneficios pasa de un lado a otro,

siendo estas quejas 0 buenos comentarios.

Por otra parte, este taller serd promocionado wédrale ferias y programas que estén

relacionados con la industria de la construccibe.ifual manera se apoyara la activad de
mercadeo con material POP y publicaciones entesvis periédico en ediciones acordes al

tema. La publicidad también se hard extensiva eedaa través de marketing vitral y redes

sociales, que hoy en dia estan e auge. No se quiardedios masivos como la television o la

radio porque el target enfocado no estd segmeetada sitio de estos mencionados.

3.4 Definicién del Producto

El producto, consiste en un cajon para volquetdv@)@apaz de atender la necesidad de contar
con un espacio fisico adecuado en medios de treespara la entrega de material pétreo de
manera limpia, eficiente y amigable con el medidiamte.

Caracteristicas Generales:

Acero.- De alta resistencia, importado de los prasefabricantes del mundo bajo normas
internacionales de las mas altas calidades utdzamira trabajos pesados que soportan altos
esfuerzos estaticos de impacto.

Piso.- Construido con planchas perfiladas.

Largueros.- Con perfil tipo U qué forma estructtutaular en el piso, altamente resistente a la
flexibn armada, ademas con costados formando astautipo portico.

Costados.- Perfilados con refuerzos verticales tprenan estructura tubular altamente

resistente.
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Compuerta.- Seguros de la puerta con doble pulpériijada con refuerzos horizontales tipo

tubular articulado en la parte superior, con pivestda parte inferior.

3.5 Plaza
La plaza en la que se desarrollara este proyeqiaesde apreciar en el punto de Marketing Mix

desarrollado anteriormente.

3.6 Canales de comercializaciéon
Los canales de comercializacion se encuentran latddal anteriormente en el punto de

Marketing Mix.

3.6.1 Descripcion de los canales de distridian
Los canales de distribucion se encuentran detalladteriormente en el punto de Marketing

Mix.
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CAPITULO IV PLAN ESTRATEGICO

4.1  Matriz de Grupo de Interesados

A continuacion se mencionan quienes serian logipafes clientes:

. Concesionarios que se dedican a la venta de casjidegndo en concesion el producto

terminado (tolva).

. Empresas constructoras, que necesitan renovacsussgoor la depreciacion y desgaste
de la tolva.
. Particulares, que a manera de inversion trabajancemiones y necesitan adquirir

periddicamente la tolva.

El mercado hacia el cual se enfoca el proyectsegade manera directa o indirecta, es el de
construccién y se puede ver que dentro de la ¢tdsajolquetas son utilizadas para transportar
cualquier tipo de material que por tiempo, por ickat y por factibilidad, el ser humano no
puede transportar. Fuera de la obra, a las volgsetdas utiliza para transportar de las canteras

a la obra o viceversa el material que se requievar alli.

4.2  Cinco Fuerzas de Porter

4.2.1 Poder negociacién con Proveedores

El poder que tienen los proveedores frente a e@steepto es alto, ya que el volumen de materia
prima no es tanto como el de una gran industria,l@gue estara limitada la posibilidad de

reducir costos por volumen en las compras.

No es la Unica empresa que requiere de acero ya&siaees utilizado para varios fines, por
consiguiente, existe una desventaja al ser unodedso del gran grupo de compradores, no

Unicamente los fabricantes de tolvas.
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4.2.2 Poder de negociacion con Clientes

Varios factores son tomados en cuenta al momentmaaegociacion. Se debe mencionar que
el proyecto cuenta con una ventaja competitiva diecer un producto diferenciado
(recubrimiento de la tolva) con el respaldo de ca@ena de valor que pueda responder por la
tolva que adquieren.

Como se ha mencionado anteriormente, el hecho deblartura en la tolva no solo es un lujo,
es una necesidad que reduce el riesgo operatito ¢znel transporte de material como en la
carga y descarga del material.

El problema de las grandes industrias que fabricdvas es su limitada capacidad de
produccién, ya que estas estan al tope del rendionieon sus proyectos. Al momento que un
comprador requiere un producto de buena calidadtaaos los beneficios mencionados en los
parrafos anteriores, no va a encontrar este egréamles fabricas por falta de stock; por lo que
debe recurrir a talleres mas pequefios.

Es ahi donde este proyecto entra, ya que va aeoftea alta calidad, un producto con valor
agregado y con el stock necesario del clientepdE®so que se puede concluir que el poder de

negociacion de los clientes es bajo, al contat@das estos detalles mencionados de respaldo.

4.2.3 Rivalidad entre competidores

La mayoria de las pequefias empresas existentespnfereadas con proposito de negocio
familiar, no necesariamente con visioén industii@as; duefios son ex empleados de las grandes
industrias, que aprendieron el oficio y se indejardn. Ellos ofrecen productos sin ningdn
tipo de respaldo de calidad, no tienen conocimief@oprocesos ni de mejora continua, no
tienen ningun tipo de diferenciador ni valor agokga@&n su producto. Por este motivo este

proyecto tiene un alto poder de negociacion frarltss competidores ya existentes.
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Es muy diferente una empresa con personal capacjtaestudiado a que una empresa con
obreros no calificados. La garantia de un buerajoabajo las normas y estandares de un plan
de trabajo y un proceso de produccion detalladaneglor agregado que ofrece ventaja a este
proyecto. La ventaja que se puede alcanzar frente eompetencia, viene dado por la

diferenciacién que ofrece este proyecto en el madu

4.2.4 Nuevos Competidores

Este es un factor critico ya que podrian aparetet mercado de produccion de tolvas, nuevos
competidores quienes traten de imitar la estratdggimnovacion, la cual consiste en adaptar un
dispositivo sobre la tolva, el mismo que sirve deubrimiento para evitar desperdicios en el
transporte de material.

Sin embargo, al posicionarse esta empresa comaoferp en este sistema innovador y
juntamente con el complemente de un buen senleiamenaza de nuevos competidores es
baja. Si bien es cierto podran imitar la idea dspakitivo, pero la satisfaccidon que se espera

lograr en el cliente, garantizara su fidelidad.

4.2.5 Sustitutos
Para un producto cono este no hay sustitutos. iEbimodo de transportar el material pétreo es
a través de una tolva. En cuanto a la cobertuda darga, los sustitutos son las tradicionales

lonas o costales que cubren la carga parcialmgatgle estos métodos son improvisados.
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4.3 FODA
Oportunidades

Fortalezas - La gran demanda que exier el mercado.
- Innovacion en el producto (recurimien - Oferta reducida de tolvas.
- Estrategia de ventas (personal capacit - Poreycos de contruccionnivel nacional en
- Procesos de produccién respaldado por | aumento (obras civilesproyecto. mineros,
cadena de valor. hldrolectrlcos).

Debilidades
-Empresa nueva en el merca Amenazas
- Altos costos en mantimientle maquinarias. | - Inestabilidad politica
- Implementacion de nuevascnologia. - Entrada de nuevasompetidore.

4.4 Directrices de la Empresi

Generalidades

Este proyecto pretende probar la factibilidad deréecion de una nueva empresa, que brin

mercado ecuatoriano un producto que sebeneficio para el sector de la construccion. Cc

ubicacion de su planta en la ciudad de Quito, pdeteubrir la demanda de las areas urb

mas importantes del pais.

Su actividad principal es la fabricacion y vent&aaés de sus distintos cees de distribucion,
permitiendo asi la facilidad de entrega del proolugtel conocimiento de marca que cor

tiempo iria adquiriendo.
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4.4.1 Mision, Vision y Valores Organizacionales

a. VISION

Ser una empresa metalmecanica reconocida en ehdeer@cional, organizada, sostenible y
nacionalmente competitiva, para los préximos ciagos, trabajando bajo estandares de calidad
definiendo los procesos de produccién para asegluraejoramiento continuo de la compainiia y
de nuestros colaboradores

b. MISION

Ser una empresa responsable y capacitada respdodidas demandas de mercado de manera
eficiente y competitiva, incorporando de manerdesoda y sustentable nuevas tecnologias y
herramientas de gestion brindando un sistema imltsvaque aporte a todo el grupo de
interesados

Disefiar, fabricar maquinaria y repuestos mecangagmoa la industria de la construccion,
siderurgia, cementera, petrolera y minera;, generamsh solucion productiva a nuestros
clientes.

c. VALORES

1. RESPETO. La persona por encima de todo. Este sapremo regira las relaciones entre la
organizacion y sus grupos de interés: Clientesjoaistas, trabajadores, proveedores y
comunidad.

2. LEALTAD. Estamos comprometidos con la Empresdoeld momento, con sus objetivos y
metas en forma decidida y constante, obrando seeogr honestidad y justicia.

3. RESPONSABILIDAD. Es el compromiso de cumplir stas obligaciones, dando siempre
lo mejor de cada uno, tomando decisiones justasgmgo que ocasionen el minimo impacto

negativo para los afectados.
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4. MEJORAMIENTO CONTINUO. Aprendemos y mejoramoshtiouamente, reconociendo

nuestras fortalezas y debilidades.

4.5  Seleccion de la Estrategia Competitiva

4.5.1 Posicionamiento Estratégico

La estrategia debe determinar el comportamientbadjle integrado de la compafiia en funcién
del ambiente y el entorno competitivo que lo rodgan esta herramienta se pretende alcanzar
un posicionamiento de la nueva empresa que le ferumplir con sus metas y objetivos
planteados.

El Posicionamiento, por tanto, podriamos definidomo la imagen percibida por los
consumidores sobre una empresa en relacion coantpeatencia. Es la batalla de buscar la
correcta percepcion de los clientes.

Para una amplia explicacion cita lo siguiente, réicalo resumido "What is Strategy?" por
Michael Porter- Harvard Business Review - Nov. 1996

El proposito del posicionamiento estratégico esdoda ventaja competitiva a través de
mantener lo que diferencia de una compaiiia defsta.es, emular diferentes actividades de la
competencia o ejecutar actividades similares deenaattiferente.

Se describen tres principios claves que se debsendadr en el posicionamiento estratégico,
son:

1 - La estrategia radica en la creacion de unaigosiinica y de valor, que involucra la gestion
de un conjunto de actividades significativas. L&i@on estratégica emerge de tres fuentes

distintas:
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Satisfacer pocas necesidades a una gran cantideliedtes, Satisfacer una amplia gama de
necesidades a unos pocos clientes, Satisfacer mpédaagama de necesidades a muchos
clientes en un nicho del mercado.

2 - La estrategia necesita de buen juicio para etims decir, diferenciar lo que no se debe
hacer. Algunas actividades son incompatibles;lasheta de un area puede ser realizada solo a
expensas de otra.

3 - La estrategia esta inmersa en los procesoa denipafiia. Esta sintonia se obtiene a través
de la interaccién de los procesos y la consolidad&unos con otros.

Ajustar la gestion de la ventaja competitiva y reaetla: cuando los procesos mutuamente
buscan su sinergia en su interaccion unos con,aoodeva a que la competencia no logre con
facilidad imitarlos. Los empleados necesitan edriidgo sobre como interiorizar la estrategia de
posicionamiento. Este trabajo de andlisis el adetifica un grupo objetivo de clientes y sus
necesidades de servicio necesita de la discipgli@da habilidad de establecer limites y de una
comunicacion transparente. Asi claramente, la tegiea y el liderazgo estan intimamente
relacionados.

De acuerdo a cada industria es necesario planteposicionamiento estratégico en donde la
empresa sea reconocida por un detalle sobresalieno ha sido anteriormente mencionado.
Si se va a presentar un emprendimiento, se dela@tgar que la nueva empresa no sera solo
una mas del mercado porque de ser asi el riesgwelir en un proyecto tal, no justifica. Para
esto existen varios tipos de posicionamiento, dépem@ del alto mando decidir cual es el mas
oportuno para cada caso en particular.

Segun cita el articulo “El valor de un conceptop@icionamiento estratégico como base de la
creatividad”, publicado de la pagina 166 a pagiBa&6 Reflexion Académica en Disefio y

Comunicacion N°XIX, indica las distintas estrategjae puede adoptar una empresa, destaca al
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posicionamiento estratégico como una herramientasgiual que permite asociar y representar
marcas a conceptos valorados por el publico alestah dirigidas y menciona lo siguiente:
“Ubicar el producto o servicio en la mente del eaonglor”:

« Posicionar por precio, implicando una relaciéncdiédad y precio a partir de la percepcién
existente de que “lo caro es bueno y por esto g@m paas”’. Asimismo es un tipo de
posicionamiento muy endeble porque la marca comzetlo puede refutar rdpidamente
trabajando sobre sus costos 0 modificando su @l precios.

 Posicionando por canal o distribucién geogréafioaplican generar cobertura y presencia
territorial, segmentando a partir de necesidadesupies de cada marca como de su perfil de
target group.

* Posicionamiento por producto a partir de susatarssticas, beneficios, ventajas diferenciales
0 concepto clave. Desde la vision empresarial,ebe ghercibir a un producto o servicio como
un todo integral: marca + formulacién + presentactovaloracion simbdlica conceptual +
imagen empresarial. Posicionar por medio de esiabla del marketing mix le brindara a la
marca un sustento de veracidad y credibilidad yaeajyublico podra comprobar de esa marca
lo que ofrece.

* Posicionamiento comunicacional, implica sabeoglgy comunicar con recursos diferenciales
y creativos el valor o ventaja diferencial de larcaapresenta frente a la competencia en un
mensaje claro, simple y sencillo que llegue en &directa al publico objetivo. Es decir, la
mente filtra mensajes porque no puede absorberltodantidad de informacion a la que se
tiene acceso en forma diaria por lo cual se debeesimplificar el mensaje a trasmitir.

Ser lider en costos es conveniente para un poaiti@mto estratégico unicamente cuando la
empresa alcanza altos niveles economicos dondeepuaditener sus flujos y movimientos

financieros cercanos al promedio en el sector. d&asiones, algunas empresas reducen costos a
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base de reducir la calidad de sus productos, |lbamanaza su posibilidad de cobrar precios
similares a la media del mercado. Al implementaa estrategia de costos, muchas veces se
corre el riesgo de ofrecer una menor calidad epretlucto, y de no ser este el caso, la
percepcion del consumidor al toparse con precigesbéene a ser de haber obtenido un
producto de baja calidad. En el caso de este pmya@strategia no va por esa idea ya que la
calidad que se necesita ofrecer no lo permite.

La estrategia que mejor se acopla con la ideatdenegocio es por diferenciacion de producto.
Bajo esta estrategia, la empresa busca ser Unicalargo de alguna dimensiéon que los
compradores perciben como importante. Al ofreceproducto innovador, se crea valor a la
marca y a la vez se convierte en esa diferenciadien esta manera se fortalece el
posicionamiento estratégico en el mercado indlistria

Para completar esta diferenciacion, se respaldam@aucto con la calidad respectivd.llevar

un registro y control adecuados de estos requeartogese puede revisar en todo momento si se
esta produciendo con exactitud lo que requierdiemte. Ademas, estos registros serviran de
base para aclarar cualquier duda o controversiasgu@ con el cliente respecto de los
requisitos acordados para la produccion. Teniepdmaesultado un excelente producto.

El Posicionamiento asi entendido, nos lleva a pememarcha un proceso de analisis tanto
interno como externo para conseguir la imagen idaala mente del consumidor frente a la
competencia, juntando todos estos factores merdisnay asi finalmente lograr ese tan

importante valor agregado.

4.6 Cadena de Valor
La cadena de valor es la principal herramienta mentificar fuentes de generacién de valor

para el cliente. Cada empresa realiza una serieadigidades para disefar, producir,
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comercializar, entregar y apoyar a su productorae, cada una de estas aéreas en conjunto
forma esta cadena que permitira a la empresa aaiérede valor.

La cadena de valor identifica 9 actividades egjieés de la empresa, estas se dividen en 5
actividades primarias y 4 de apoyo. lamsividades primarias son aquellas actividadesegtén
directamente relacionadas con la produccion y coiaderacion del producto, en este grupo se
encuentra la logistica de entrada de materias prirga transformacion de las mismas o
produccién; la logistica de salida distribucionlay comercializacion de productos a través de
marketing y ventas ofertas. Por otra parte ests\tividades de apoyo o de soporte que son
aquellas actividades que agregan valor al prodeeto que no estan directamente relacionadas
con la produccion y comercializacién de éste, dijuge mas bien sirven de apoyo a las
actividades primarias como infraestructura de lpresa (actividades que prestan apoyo a toda
la empresa, tales como la planeacién, las finanlzag;ontabilidad), gestion de recursos
humanos (actividades relacionadas con la busquweddratacion, entrenamiento y desarrollo
del personal), desarrollo de la tecnologia (achides relacionadas con la investigacion y
desarrollo de la tecnologia necesaria para apogar demas actividades) y finalmente
aprovisionamiento (actividades relacionadas cgradeso de compras).

Para incrementar el valor al cliente se debe inergan el valor de las actividades primarias, es
decir mejorar la logistica de abastecimiento, lax@sos productivos, ventas, entre otros, de
forma tal que los mismos resulten mas eficientgsol otro lado reducir el costo de las
actividades secundarias; al reducir el costo deagpmes de los servicios generales se estara
disminuyendo el costo que el cliente debe pagarepgroducto o servicio y por lo tanto
mejorando el valor por este recibido.

Con demasiada frecuencia los departamentos deripsesas actian buscando maximizar sus

propios intereses en lugar de los intereses dmfaesa. La tarea de la empresa es valorar los
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costos y rendimientos en cada actividad creadonzalie, asi como los costos y rendimientos
de los competidores, como puntos de referenciasgdsumejoras. En la medida en que la
empresa desarrolle una actividad mejor que la sledmpetidores, podra alcanzar una ventaja
competitiva. La idea es lograr que cada una de @stas mencionadas se complementen de tal
manera en que agiliten todo el proceso de fabdoade tolvas, optimizando los recursos y
maximizando el beneficio.

El adquirir ventaja competitiva exige que la caddaavalor de una empresa se gestione como
un sistema y no como una coleccion de partes stgmarha tendencia de administrar hoy en dia
ha dejado el tradicional modelo piramidal para pasanodelo horizontal de gestion, en dénde
no esta un departamento sobre otro, sino todosecaopmutuamente para el beneficio y
desarrollo de todos. Es una manera integral dajoajue permite obtener mejores resultados.
La idea se encuentra en poner mas énfasis ertdatlilabor de gestién de los procesos basicos
de la empresa, la mayoria de los cuales suporegstaompartidas y de cooperacion

La cadena de valor de una compafia para compatin eieterminado sector forma parte de una
mayor corriente de actividades que se denominansistde valor. Este incluye a todas las
entidades y factores que intervienen, ya sea directindirectamente en la produccion,
empezando desde los proveedores que aportan inqastasque el producto llega a las manos
del consumidor final, siendo todo este procesatiena de valor de la empresa. En su camino
hacia el comprador final, el producto pasa porrtapccion en si del producto, o fabricacion,
continuando luego hacia los canales de distribudtdniltima instancia, los productos pasan a
ser insumos comprados en el punto de venta. Lacenino sélo conectan las actividades
dentro de una empresa, sino que también creardépendencias entre una empresa y sus

proveedores y canales. El éxito de la empresa dep&w solo de como realiza cada
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departamento sus tareas, sino también de codmooseéirtan las actividades entre los distintos

departamentos.
INFRAESTRUCTURA
ACTIVIDADES GESTION DE RECURS0S HUMANOS
DE APOYO .
DESARROLLO TECNOLOGICO
ABASTECIMIENTO MARGEN
VALOR
LOGISTICA ) LOGISTICA | MARKETING
ACTIVIDADES INTERMA PRODUCCION | evTERMA .
PRIMARIAS VENTAS

GRAFICO: AUTOR

FUENTE: PORTER

1990
4.6.1 Actividades de Apoyo
-Infraestructura : En el &rea de infraestructura este proyecto prepmplementar un taller con
la maquinaria necesaria para la fabricacion deagol®egun el estudio previo de los talleres
actuales (ver anexo 1) podemos ver como las camdisi de fabricacion son completamente
descuidadas y rudimentarias.
Es muy importante ofrecer al cliente la seguridadjde su producto ha sido fabricado bajo el
mas riguroso control de calidad. Para esto es itapta contar con un buen equipo y espacio
suficiente que permita a los obreros realizar @lpaio de manera adecuada.
Adicionalmente, el riesgo operativo que se encoatros talleres visitados es sumamente alto,
nos referimos con ese, a la posibilidad de pérdmasdeficiencias o fallas en los procesos
operativos, en la tecnologia de la informacionlosrrecursos humanos o cualquier otro evento

externo que afecte la operacion de las cuentasidhdiles de los trabajadores. Ligado a este
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esta de igual manera el riesgo laboral ya que agse encontré las herramientas suficientes
para un optimo desempefio por parte de los emplessimscamente se dice que un accidente
laboral se produce cuando se materializa un Ripsggente en la tarea que se esta realizando
por uno o varios trabajadores, entonces se prodiuiaainio al trabajador o trabajadores en su
salud o se producen dafios materiales.

Para evitar este tipo de inconvenientes y ofreoporde en esta area que complementa la
cadena de valor de este proyecto es necesarioficEnkos elementos peligrosos y estimar los
riesgos para minimizar la inseguridad y riesgodadsalud para los trabajadores. Se debera
realizar un analisis que permita identificar totlissriesgos existentes, ya sea que formen parte
del medio ambiente o de los procedimientos de jmah&ante el proceso de fabricacion

-Gestion de Recursos Humanosn el &rea de recursos humanos se tratara tencasilel de
actividades por parte de los empleados. Esto idclui buen sistema de capacitacion periddica
y medicion de resultados. De esta manera se geaedntuna adecuada gestion del talento
humano. Este departamento se encargard de la ameoifn de talentos, capacitacion,
motivacion y compensacion de la fuerza laborabdenhpresa.

-Desatrrollo tecnologico:En esta area se determinara el disefio del produetse va a ofertar,

el control de los procesos que implica la fabri@acdel mismo y la calidad del producto
terminado. En ese caso en particular, la tecnolegii@a en el disefio de la tolva, y la seguridad
gue se obtenga de un buen producto; cortado ydwld@rectamente.

Dentro de las empresas, el aseguramiento de caglddsicamente un sistema documental de
trabajo en el que se establecen reglas claras, \figjetivas sobre todos los aspectos ligados a
la produccion; es decir, desde el disefio, planeagduccidon, embalaje, almacenamiento,
distribucion y servicio posventa, hasta las témiestadisticas de control del proceso y, desde

luego, la capacitacion del personal.
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-Abastecimiento: aqui se trabajara en la adquisicion de materialesamos, materia prima y
cualquier otro tipo de necesidad que permita ehbduacionamiento de la produccion. Una
cadena de abastecimiento no es mas que todas tasdamles relacionadas con la

transformacion de materiales en producto terminado.

4.6.2 Actividades Primarias

-Logistica Interna: La administracion de la cadena abastecedora emtdinacion sistematica

y estratégica de las funciones tradicionales decieg y de las tacticas de estas funciones
dentro de una compafia particular. Se coordinatéetmda y logistica del abastecimiento hacia
la planta.

Dentro del proceso de aseguramiento de calidadhasuempresas manejan programas de
desarrollo de proveedores, mediante los cualestaapor tecnologia, conocimientos e
informacién para que aquéllos se tornen cada vez aodpetitivos y capaces de ofrecer los
insumos, productos y servicios que las grandesesaprdemandan.

Para esto se tendrd en cuenta la capacidad decprodide la planta y el material que cada
maquina necesita para trabajar, tratando de elimsiné&empo ocioso de cada una, detectando el
cuello de botella y buscando la forma mas eficieletérabajo. Sin esta etapa, todo el proceso se
retrasaria, las ventas no podrian darse al cabdoylb planificado se vendria abajo, he ahi la
importancia de que esta area coopere en el furnoiento de la empresa como un todo. Al ser
este proyecto la propuesta de una pequefa inddatparte mas imperante es esta.

La cadena de abastecimiento cubre las siguienéas:ared de logistica, almacenaje, gerencia
del inventario, compras, alianza estratégicas, rimfbica, y telecomunicaciones como

elementos claves en las comunicaciones y tomadasialees.
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-Produccion: Son todos aquellos pasos para la transformaciomateria prima al producto
final. Aqui estan todas las actividades asociadasla transformacion de insumos en la obra
final del producto, como el corte, el plegado,d&dadura, la pintura y pruebas de calidad. Se
debera controlar cada proceso hasta que el prodstéaerminado. Se debeidilar que a lo
largo de todo el proceso de produccidén se cumpkimstrucciones de trabajo, se respeten las
especificaciones técnicas del producto y se macmjepropiedad el producto terminado (en
almacén y distribucién), para que llegue al cliegrtelas condiciones pactadasto incluye la
recepcion de materia prima y almacenaje, corteieleap, perforacion de piezas, soldadura y
ensamblaje de piezas, pintura, control de calidaahtaje de la tolva en el chasis, revision y
ajuste final.

Por otra parte, debido a los costos que impliciapra de cierta maquinaria, se ha optado por
terciarizar un servicio dentro del proceso de peottin. Al igual que cada proceso dentro de la
fabrica, se debera levar el control de calidadeethp de estos materiales entregados. Esto es
particularmente importante cuando se subcontratacepos especiales cuyos resultados no se
pueden verificar por inspecciones y pruebas y sélcsustentan en la seguridad de que el
personal que los realiza esta capacitado paralibsva cabo con eficiencia y eficacia.

-Logistica Externa: Para este negocio no hace falta ningun canal ti#bdision para la venta
del producto. El precio de la tolva incluye laazacion de la misma en el chasis. El producto
terminado ser& entregado al cliente de acuerdodehade produccion, esto garantizara el buen
funcionamiento de la tolva.

-Marketing Y Ventas: De acuerdo al estudio de la demanda el en andlésisiercado, se
determinard la mejor manera de establecer unatexggiade ventas, al igual que el tipo de

promocion y publicidad que se le dard a la empresa.
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Todas estas actividades descritas anteriormentgafoparte del valor agregado que se espera
ofrecer. Se debe influir en todos los procesosrgabnente creen valor, esto se convierte asi
una herramienta gerencial para identificar fuerttesVentaja Competitiva. El propoésito de
analizar la cadena de valor es identificar aquedletividades de la empresa que pudieran
aportarle una ventaja competitiva potencial. Lornsuée dividir la empresa utilizando éste
esquema, es que facilita el andlisis de las ventajesventajas del proceso existente, de esta
manera se encontrara las falencias que puedenejeragias con el propdsito de mejorar el
producto y ofrecer al cliente un mejor productoeads de un mejoramiento continuo.
Finalmente con la cooperacion de todas las areds el@mpresa se obtiene el margen de valor.
El Margen, en la Cadena de Valor, es el incremamtngible de Valor experimentado al
percibir atributos nuevos en el producto, en lapizacion, por Ultimo en las personas que nos
atiendenlLa cadena de valor en términos estratégicos epatherosa herramienta que debe ser

usada por cualquier estratega.

4.7 Mantenimiento de la ventaja competitiva

Una empresa posee una ventaja competitiva cuaede tlguna caracteristica que la hace
diferente con respecto de sus competidores, queotdiere la capacidad para alcanzar
rendimientos superiores a ellos, de manera efeigsobre todo sostenible en el tiempo.
Manejar un concepto como este de ventaja competipiodria ser crucial en este proyecto. Se
sabe que se pretende incursionar en una mediansgtiiiad donde existen talleres que brindan el
servicio necesario, nada extra ni fuera de lo con&in embrago, podemos ver que el
consumidor, a medida que pasa el tiempo, se vuelae exigente y tiene mucho mas
conocimiento, que hace a loas ofertantes esforpanseontinuar satisfaciendo las necesidades

y expectativas de los clientes.
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Para esto es necesario citar algunos conceptostdet&mino moderno que ronda en las
empresas mas grandes y exitosas, y pretendedrdétien el mercado. La venta competitiva la
diferencia que hace al cliente tomar la decisiGnupoproducto y no por otro.

Cita Michael Porter, en su libro “La Ventaja Coniiped de las Naciones” p.210, lo siguiente:

El marco en el que se gestan las ventajas conwastitionsta de cuatro atributos: Condiciones
de los factores: Condiciones de la demanda: Empretacionadas horizontal y verticalmente y
la Estructura y rivalidad de las industrias. Todetos atributos conforman un sistema, al cual
Porter denomino "Diamante”.

Dos variables auxiliares complementan el marccadalisis: el gobierno y los hechos fortuitos
o causales. Las caracteristicas de los determsmarmtemponentes del diamante determinan las
industrias o los segmentos industriales en losuwnzenacion tiene las mejores oportunidades
para alcanzar el éxito internacional. Las ventaadpdos los determinantes o componentes del
diamante, son necesarias para alcanzar y mantecleo éxito. Sin embargo, gozar de
condiciones favorables en cada atributo no esialdjepensable para poder conseguir ventajas

competitivas en una industria

Se habla practicamente de lo que hace a una emglifesente de la otra, pero no solamente
diferente, sino de convertirla en la ganadora,quiael cliente prefiera. Esta particularidad debe
marcar la diferencia, debe ser Unica. En el momentque los competidores la posean deja de
ser una ventaja, por eso esta debe ser planeadggstamente, y protegida en sobremanera.
La ventaja competitiva otorga a la empresa unacigwside monopolio parcial por asi decirlo,
en el sentido de que debe ser la Unica empresadmgp®nga de dicha propiedad o
particularidad. Ademas, la caracteristica que dmyst la base de la ventaja competitiva debe

ser apreciada por los consumidores o clientes emfaesa.
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A través de la ventaja competitiva, la empresaepid alcanzar un rendimiento superior; dicho
rendimiento suele materializarse en unos benefiiosa rentabilidad elevados. El beneficio se
determina por la diferencia entre los ingresosvdeins de la venta de los productos o de la
prestacién de los servicios y los costes en loslgusmpresa incurre para poder elaborar y
distribuir dichos productos o para la propia prastadel servicio.

Al ofrecer un producto diferenciado con algun sisténnovador, se debe tomar en cuenta que
los competidores siempre estan al pendiente yeexistposibilidad de una imitacion. Es
imperante siempre tener un plan seguido del larer@mide aquel innovador producto; para
esto se deberd estudiar el ciclo de vida del ptodert cada una de sus etapas, lo que no es nada
facil y lleva mucho tiempo, a la vez esta depereladstrategia que se siga, y que puede tomar
dos caminos principalmente: la imitacion y la ivacon.

Para Kotler y Armstrong, el ciclo de vida del prottues el curso de las ventas y utilidades de
un producto durante su existencia. Segun Hair, LaktcDaniel, el ciclo de vida del producto
es un concepto que proporciona una forma de raskasaetapas de la aceptacion de un

producto, desde su introduccion (nacimiento) hastdeclinacion (muerte).

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
AN\ VENTAS

TIEMPO

INTRODUCCION  CRECIMIENTO MADUREZ DECLINACION

Cuadro: Autor
Fuente: Kotler
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Con estas definiciones y con la idea méas clarecidl de vida del producto, encontramos el
desarrollo de cada etapa. Y es con esta herramiprase pretenderd mantener la ventaja
competitiva de acuerdo al periodo de tiempo queecelucto se encuentre.

-Introduccién: Esta es la primera etapa del ciclo de vida dedlgeto, toma inicio cuando se
lanza el nuevo producto al mercado, Las utilidas®s negativas o0 muy bajas, El objetivo
principal de la promocion es informar, las ventas bajas en este caso en particular y el
diferenciador como antes se ha mencionado, esafainnovador de la tolva. En esta etapa se
realizara el lanzamiento del producto pero al sarpequefa industria no tendra una promocion
masiva, sino que Unicamente se enfocara dentrcadgbo de demanda.

El dispositivo integrado se espera que cause mtréos compradores, ya que estard hecho a la
medida y les ahorrara el tiempo de ir a buscar e@odhprar algan material de recubrimiento y
sin garantia de eficiencia en su trabajo.

-Crecimiento: Después de tener éxito el producto en su etap#rdduccion y este satisface al
mercado, ingresa a la segunda etapa del ciclo @wersoce como la etapa de crecimiento; en
esta etapa se puede ver como las ventas comiermanentar rapidamente, la promocion tiene
el objetivo de persuadir al cliente para lograrpl@ferencia por la marca destacando la
singularidad del producto ofertado, las utilidadesnentan, a medida que los costos unitarios
de fabricacion bajan y los costos de promocioreparten entre un volumen mas grande.

En esta etapa se espera poder ampliar la capadédpcbduccion del taller para poder brindar
mejor atencion a los actuales y potenciales clidasenecesario estar preparados fisicamente
para el crecimiento de produccion. De la misma mank publicidad y promocion de
expandird en medios con la certeza de que se ptehider a toda esa nueva demanda
-Madurez: Es la etapa mas larga del producto y presenta mefgortantes para la direccion de

mercadotecnia. La rentabilidad es buena debidoegimiento del aumento de ventas pero no
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tan elevada como en la etapa anterior, no hay iecesle grandes inversiones. El producto
esta asentado y consolidado en el mercado y losfib®s son altos. Existe una intensa
competencia de precios, existe una fuerte promogi@ pretende destacar las diferencias y
beneficios de la marca.

-Declinacion: En esta etapa la demanda disminuye, por tantdeexi® baja de larga duracion
en las ventas, las cuales podrian caer a su ni@elbajo, en el que pueden continuar durante
muchos afios si no se hace nada al respecto, lo®$re estabilizan a niveles relativamente
bajos, la promocion se reduce al minimo, tan sal@ peforzar la imagen de marca o para
recordar la existencia del producto. Los compraglgréos usuarios pierden el interés por no
adaptarse a sus expectativas y deseos.

En este punto del ciclo de la vida del productanggerante un cambio para no llegar a la fase
de muerte del mismo. Para esto es necesario nealizagamente un estudio a la demanda actual
para averiguar el motivo de esta baja en las veSt&slebe descubrir que es lo que no se esta
satisfaciendo en las necesidades de los clienehagce que desistan en su idea de comprar a
este taller.

Posteriormente se debe aplicar una reingenierito@ds la empresa, donde esta se adapte
nuevamente a los cambios que haya que realizarslepeoducto o en el proceso de fabricacion
del mismo, de acuerdo a los resultados del esfud@zamente realizado. La idea de este plan
no es finiquitar con la empresa después de estgdiesino seguir adelante con los debidos

cambios.
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4.8 Programas para Operaciones

4.8.1 Proceso de Produccion:

Para la produccién de la planta, se requerird an ple produccion eficiente que permita
obtener los objetivos deseados. Pa resto se t@tesado un proceso de produccién de tallado
a continuacion:

1. Recepcidén de materia prima:Se recibe en las instalaciones a los camione$rggportan

la materia prima despachada por el proveedor. \8garel material, se compara con la hoja de
pedido que las cantidades sean correctas, seraegisnombre del conductor y el nimero de
placa del camion.

2.Almacenaje de materias primas:Se traslada la materia prima a la zona de almgeena

3. Trazado y corte de piezasSe ingresa las planchas de metal en la maquirarte Por
medio de la maquina de trazado laser, se dibU@rtaa de la pieza que se necesita cortar y se
da inicio al proceso.

4. Doblado: Una vez que se cuenta con las piezas cortadasstzda las mismas a la seccion
de doblado, en la cual por medio de prensas mexsisie procede a moldear las piezas de
acuerdo a lo requerido.

5. Transporte y apilamiento de piezas terminadasUna vez que las piezas se terminan de
cortar y doblar, se lija las puntas de ser neceyase las transporta al area de armado en donde
se las apila para su posterior uso.

6. Armado de piezas (Soldado)Se toma las piezas terminadas requeridas y se mmeie
acople de las mismas; se las asegura entre si @diorde tornillos y puntos de suelda de
acuerdo al disefio para obtener las piezas finalesygn a conformar la tolva.

7. Ensamblado: Se unen las piezas finales conformando el disefinitivo de la tolva.
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8. Montaje: Se monta la tolva terminada en el camién, se hiseoonexiones hidraulicas y
los ultimos acoples para asegurarla al chasis.

9. Pintura: Una vez montada la tolva, se traslada el camiGéred de pintura, en donde se
inicia el proceso con el color previamente selewio por el cliente.

10. Estacionamiento y entrega:Una vez terminado el proceso de pintura, y la réwislel
producto terminado, se estaciona los camiones ermp#tios designados para su posterior
entrega al cliente. Este requisito asegura qubitses que son propiedad del cliente o que han
sido suministrados por él para incorporarlos glasluctos o procesos, se manejen con base en
un acuerdo previo de las condiciones de recepca@macenamiento, manipulacion vy
aprovechamiento 6ptimo. De esa manera se garahtizabajo ofrecido.

Dentro de estos procesos se incluira el contratadidlad a través de unaspeccion y prueba
del producto bajo la supervision de un profesioniah inspeccion y prueba tienen como fin
verificar que los productos o procesos realizadwmspden con los requisitos especificados por
los clientes, por lo que su beneficio mas clargaantizar para ambas partes que la produccion
esta cumpliendo con los requerimientos acordader® ademas, el proveedor puede obtener

informacién valiosa sobre la eficiencia de su opiéra
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4.9 Control Estratégico

El control estratégico en la empresa cumple laifunde facilitar el seguimiento de las
acciones internas y externas de la empresa, estaitppd alcanzar los objetivos deseados en
base a las estrategias desarrolladas, plantadasamente.

Periddicamente se debe analizar los resultadossgueayan obteniendo en cada uno de los
procesos de control estratégicas existentes, pampararlos con las correspondientes
previsiones, al objeto de poder detectar la existethe posibles desviaciones.

Este analisis mencionado es fundamental para leeimgntacion de un mejoramiento continuo,
tanto administrativo como operacional; permitiemd@a empresa una mejora en su creacién de
valor.

Se espera obtener de este control estratégicdtadss que permitan medir el desarrollo de la
compaifiia, y a su vez sirva de base para nuevadegsis o implementaciones futuras. Para
esto se debe evaluar el nivel de calidad de ladgesimpresarial en la ejecucion del plan
estratégico como un todo; medir la eficacia deh @atratégico en relacion con los objetivos
propuestos, evaluando en qué proporcion se hallbega@btener los resultados esperados.

De existir errores o fallas, inmediatamente se detleterminar la existencia de posibles cuellos
de botella en el sistema e produccion, que pudidiicultar el desarrollo armonico del
proceso, y tomar acciones correctivas que permigonar la eficiencia en el punto de
problema. Cabe recordar que se cuenta con unaadderalor, en donde todas las aéreas de la
empresa estan involucradas en un trabajo conjupto, lo que se debera asignar
responsabilidades a nivel de departamentos o sexte la empresa.

Si existe mal funcionamiento en el area administtase deberé proponer las adecuaciones en

la estructura organizativa que sean necesarias @segurar el éxito de las estrategias
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formuladas. Esto incluye mantener un control fimamc de talento humano, informatico, de
mercadeo y de ventas.

Al ser esta una pequefia empresa, no existen maepastamentos sino apenas el operativo y
administrativo, permitiendo el control de manera méhaustiva. Pero por otro lado, no existira
el soporte del resto de especialistas, por lo quiebera mantener el control y el orden lo mejor
posible, para que de esta manera se pueda obtemtmabajo eficaz y eficiente también.

La estrategia esta basada en una diferenciacigmadieicto y de servicio. Para esto la gestion
deberé girar en torno a estos factores que sandsscriticos. El producto sobre todo debe tener
la garantia de una buena calidad, que inspire axurdi y seguridad al cliente al momento de
tomar su decision de compra.

Sin complicar el proceso, se debe tener los respsatontroles y regulaciones peridédicamente
durante el proceso de produccion, y asi evitaagadl imprevistos que vayan a dafiar el proceso
como un todo. Lo bésico es llegar a una buenaazhlidimpliendo con los requerimientos de
los clientes, estableciendo normas y estandareshaaer las cosas bien. Con esto se obtendra
en el producto caracteristicas que confieren a dstaptitud de satisfacer una necesidad

implicita y explicita.

4.10 Factores que determinan la localizacion

En la ciudad de Quito, dentro de la zona urbanasenpuede instalar ningun tipo de industria
que afecte las actividades diarias. La localizad@éhas industrias no se debe a un hecho casual,
sino principalmente a una decision empresarial tamsiguiendo criterios de rentabilidad
econdmica, esto es, procurando los maximos beogfiodustriales y los minimos costes de

produccién, siempre y cuando se tome en cuentayas y restricciones del caso.



JARRIN 75

Para esto se debe tomar en cuenta varios factbeeks que depende la efectividad de la
produccién como:

-Proximidad del transporte de materia prima: Es mportante tomar en cuenta la logistica de
la llegada de materia prima, muchas veces soldfaste ha sido la causa de la ineficiencia de
una empresa. La idea es buscar el abaratamientosdeostes de transporte. Este factor es
importante sobre todo en las industrias de basecgugumen gran cantidad de materia por lo
gue este puede ser dificil y costoso.

- Proximidad a las fuentes de energia: al igual guesl caso anterior la proximidad a las
fuentes de energia supuso un factor de abarataimderibs costes productivos. Para una planta
industrial como la que se propone en este proysetdebe estudiar que sea factible el lugar
escogido para realizar las adecuaciones eléctmmessarios, ya que para el funcionamiento de
la maquinaria se requiere una carga eléctrica mtastaerte.

- Tréfico peatonal y vehicular, ya que cuanto massitada sea la calle o el sector donde se
encuentra la fabrica, mas probabilidades que #e wéknegocio pero al ser esta un industria de
transporte pesado, se debe tener en cuenta el@sp@&cse necesita para que las volquetas se
transporten sin problema; al igual que los cabéehkid publica no interfieran en la altura de los
vehiculos pesados. Por otra parte también se defer ten cuenta estado de las carreteras, la
existencia 0 no de atascos, si se trata de uredmsentido Unico y las distintas vias de acceso.
-La bulla emanada por la maquinaria y por el mosito de volquetas y piezas también debe
ser tomado en cuenta. No se puede localizar e tedirca de alguna zona residencial ya que
este puede ser un problema a mediano plazo quédanspntinuar con el proyecto o que cause

inconvenientes.
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4.11 Definicion de la localizacién
De acuerdo a los resultados del analisis de uldicagitomando en cuenta los factores para

determinar la localizacion, se ha realizado unagbéda exhaustiva del lugar optimo para

poner en marcha este plan, se ha determinado iraptano en un terreno ubicado en

Calderon, con una dimension de 1200m2, cercadarelelo estd muy comodo y cumple con las

caracteristicas necesarias para lo que se estarolasc
El resultado de esta blusqueda esta publicado ematfina de internet inmobiliaria

“quito.locanto.com.ec” con el nombre de “terrenocado 1600 m2 en Calderén” el mes de

Enero del 2013. (Ver anexo 3)

Plaza Civica

Neptaly Godoy

Luis Vaccarj

Idea Agencia @
Digital ?
posible primera
cancha
L

Neptaly Gaggy

*
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Luis \iae,
Maly Gadoy

Fuente: Gaoilaps. Quito - Calderon.
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CAPITULO V. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

5.1.  Estructura de la Organizacion

La estructura de la organizacién pretende ser m@y dejando atras el clasico modelo
piramidal, para entrar al moderno modelo plano. kagpresas deben tener una relacion
adecuada entre al tamafo de su estructura de cagj@slumen del negocio.

La estructura de los puestos es condicionada direxite por el disefio organizacional en el
gue esta sujetada. El disefio organizacional remi@$z arquitectura de la empresa, como cada
area conformada aporta de manera complementadappaer obtener una buena operacion de
la misma.

Si la estructura es rigida e inmutable, como ssdfaafios atras, los “puestos y las funciones
seran limitadas; mientras que si la estructurdessbife y adaptable, de igual manera lo seran
los puestos y funciones; dando como resultado uwmertef presencia de equipos
multidisciplinarios y auto dirigidos en lugar degédnos permanentes y definitivos que solo
sigan ordenes.

Como antes se menciona, lo idea es lograr es flieeith en la estructura, sin perder el norte y
el control sobre las actividades. Hoy en dia, abdjo requiere de flexibilidad y participacion
por parte de todos los involucrados.

La automatizacion de procesos de produccion, basadareas simples y repetitivas han sido
dejadas atras, buscando ahora la generalizaci@hmyultifuncionalidad de las personas. Las
tareas dejan de ser mondtonas para convertirflex@bles y cambiantes. Los puestos dejan
de ser individualizados para tener interdependesugél y asi incentivar el vinculo del trabajo

grupal, formando un solo equipo.
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5.2.  Analisis y Valoracion de Puestos

La valoracion y analisis de puestos es un prodedim que proporciona informacion del valor
0 peso especifico que un determinado puesto tieh& @ganizacion, de esta manera se puede
tener un control especifico y detallado de lasvafzdes y el rendimiento de cada una de estas.
Por otra parte este procedimiento es fundamental gstablecer la compensacién salarial al
trabajo recibido de manera apropiada.

Esta herramienta permitird obtener un buen comtebltalento humano en la empresa. Esta
descripcién y valoracion de puestos influye direwate en la productividad y competitividad
gue la empresa podréa alcanzar, ya que de ser rdardgamanera correcta se logrard obtener el
maximo resultado de cada persona. Esto implicaelaaion directa entre el recurso humano y
la produccion, siendo este primero, base fundarhpata el desarrollo de la organizacion.

El analisis de puestos consiste en conocer ladunde todos los involucrados en la empresa,
para verificar que los objetivos se estan cumpbeshel manera adecuada. Esta gestion permitira
obtener una mayor eficiencia en la administraciéh gersonal, permitiendo simplificar y
optimizar todas las tareas en el proceso de pra@iude la fabrica.

Adicionalmente a lo mencionado, esta herramientarebién clave para la planeacion del area
de recursos humanos. Esto incluye la seleccioredsopal, la capacitacion periddica, la carga
de trabajo de cada uno, los incentivos que se diel@artir y la administracion salarial de los
empleados.

En el libro “Gestion Del Talento Humano” por Idattze Chiavenato, 2002, pag. 239 cita lo
siguiente:

Para garantizar el equilibrio interno de los sakgrila administracion salarial utiliza la

valoracién y la clasificacion de los cargos, quereésentan esquemas tradicionales para
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comparar los cargos y perfiles en la estructuraati@ios en la organicién. La valoracion d
cargos es el proceso mediante le cal se aplicderios de comparacion de cargos [
conseguir una valoracion relativa interna de ldarsss de los diversos cargos. La clasificac
de cargos es el proceso de comparacion dor relativo de los cargos para situarlos en

jerarquia de clases utilizando como base para tiaichsra salarial. La valoracion y

clasificacion de cargos son técnicas tradicionpéga definir una estructura de salarios con

en la compensacigistémica y coherente. Mientras la valoracion dgasbusca fijar el valc
relativo de cada cargo en la organizacion, la fitasion agrupa los salarios de los cargo:
una estructura integrada y cohesionada, cuyas atesge franjas salariales es en orden
gradual de valores. La idea subyacente es propmicima distinta equitativa de los salarios

la organizacion para eliminar cualquier tipo deteatiedad.

5.2.10rganigrama
CUADRO: Autol

Director
General
|
Asistente Contabls
Conseje/mensajel Director
(1) operativo
Jefe de
Produccioi
Obreros

(7)
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5.2.2 Cuadro de Valoracion de Puestos
Director General
PESO GRADOS
FACTORES EN % | SUBFACTORES [
1, EXPERIENCI/ 15
HABILIDAD 45% 2, CONOCIMIENTC 15
3, CRITERO DE NICIATIVA 15
4, FISICC 5
ESFUERZO 20 % 5, MENTAL 15
6, EN RESULTADO: 10
RESPONSABILIDAD 30 % 7, SUPERVISIOM 10
8,DATOS CONFIDENCIALES 10
CONDICIONES DE TRABAJO | 5 % 9, MEDIOAMBIENTE Y RIESGC 5
TOTAL 100% TOTAL 100

FUENTE: Capital Humano, n°217, pag 88. Enero 2008

CUADRO: Autor
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Asistente
PESO EN GRADOS
FACTORES % SUBFACTORES |
1, EXPERIENCIA 8
HABILIDAD 30% 2, CONOCIMIENTO 10
3, CRITERO DE INICIATIVA 12
4, FISICO 5
ESFUERZO 25 % 5, MENTAL 15
6, EN RESULTADOS 15
RESPONSABILID |40 % 7, SUPERVISION 10
AD 8, DATOS CONFIDENCIALES |15
CONDICIONES 5% 9,MEDIOAMBIENTE Y RIESGO | 5
DE TRABAJO
TOTAL 100% TOTAL 100

FUENTE: Capital Humano, n°217, pag 88. Enero 200

CUADRO: Autor

[¢3)
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Jefe De Produccion
PESO EN GRADOS

FACTORES % SUBFACTORES |

1, EXPERIENCIA 10
HABILIDAD 40% 2, CONOCIMIENTO 25

3, CRITERO DE INICIATIVA 5

4, FISICO 10
ESFUERZO 20 % 5, MENTAL 10

6, EN RESULTADOS 12
RESPONSABILIDAD |35 % 7, SUPERVISION 15

8, DATOS CONFIDENCIALES 8
CONDICIONES DE |5% 9, MEDIOAMBIENTE Y RIESGO| 5
TRABAJO
TOTAL 100% TOTAL 100

FUENTE: Capital Humano, n°217, pag 88. Enero 200

CUADRO: Autor
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Vendedor
PESO GRADOS
FACTORES EN % SUBFACTORES |
1, EXPERIENCIA 15
HABILIDAD 45% 2, CONOCIMIENTO 15
3, CRITERO DE INICIATIVA 15
4, FISICO 10
ESFUERZO 20 % 5, MENTAL 10
6, EN RESULTADOS 20
RESPONSABILIDAD 30 % 7, SUPERVISION 0
8, DATOS CONFIDENCIALES 10
CONDICIONES DE |5% 9, MEDIOAMBIENTE Y RIESGO| 5
TRABAJO
TOTAL 100% TOTAL 100

FUENTE: Capital Humano, n°217, pag 88. Enero :

CUADRO: Autor
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Obrero
PESO GRADOS

FACTORES EN % SUBFACTORES |

1, EXPERIENCIA 15
HABILIDAD 28% 2, CONOCIMIENTO 8

3, CRITERO DE INICIATIVA 5

4, FISICO 30
ESFUERZO 40 % 5, MENTAL 10

6, EN RESULTADOS 10
RESPONSABILIDAD 10 % 7, SUPERVISION 0

8, DATOS CONFIDENCIALES 0
CONDICIONES DE | 22 % 9, MEDIOAMBIENTE Y RIESGO| 20
TRABAJO
TOTAL 100% 100

FUENTE: Capital Humano, n°217, pag 88. Enero 20P8

CUADRO: Autor
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5.3. Manual de Funciones

El manual de funciones es un instrumento de apoywontrol para organizar, distribuir
actividades y definir claramente las funcionesaltaqguesto y la descripcion de como estas van
a ser ejecutadas; permitiendo esto saber coniexhtd que se requiere del talento humano
durante el periodo de la planificacion de la emmrdsn el manual quedaradn claramente
establecidas las tareas que cada uno de los wabegade la empresa va a tener como
responsabilidad. Dentro de este, se encuentraitdesstructura organizacional, con el fin de
informar y orientar la conducta de los integrantesa empresa.

En esta idea de negocio se pretende también mateejaanera ordenada y correcta al personal,
por lo que se ha incluido un manual completo calo$odetalles mencionados anteriormente.
Debido a la estrategia de la empresa y a la orgeidiz que se espera tener, se hace necesaria
una herramienta como estas.

Debido a la competitividad del mercado en todagauas, se hace mucho mas necesario tener
este tipo de documentos, no solo porque todastéficaciones de calidad si no porque su uso
interno y diario, minimiza los conflictos de areaprocedimientos, marca responsabilidades,
divide el trabajo y fomenta el orden y a su vezner alcanzar los objetivos planteados de la
empresa de manera mas eficaz.

Este manual estara sujeto a cambios que sean riesesan su respectiva justificacion. Este
documento guia debe estar sujetos a revisione8dEs, para que de esta manera se pueda
adaptar o ajustar a las necesidades cambiantesl@empresa. Por otra parte, conforme surjan
nuevas ideas que ayuden a mejorar la eficiencla depresa, se iran aumentando tanto en la
planificacion en general como en las actividadeslodeempleados dentro del manual de

funciones.
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Es importante mencionar que un manual sin revipgnodica o analisis detallado del mismo,
cuyo contenido permanezca estatico se convierttarithtneamente en obsoleto, dejando asi
como resultado una operacion ineficiente y lejosateuna herramienta util puede el manual se
puede convertir en una barrera que dificulte ehdeio de la organizacion.

Dentro del plan que se propone, las funcionesada mtegrante se describiran a continuacion:
-Director General: Este sera el principal a cargo de la empresa. Bebestionar las
herramientas necesarias para la operacién dertap@ebera asignar las funciones necesarias a
cada uno de sus subordinados, y controlar lostesld de cada uno. Estard a cargo de los
informes periddicos para la toma de decisiones.

Dentro de sus destrezas y principales funcionés est
-Ser proactivo para generar un ambiente laborala®nia y capaz de sobrellevar cambios.
-Dirigir, Administrar, controlar y evaluar la engsa como un todo.

-Evaluar y aprobar el Presupuesto de la empresge€tar, obtener y utilizar fondos para
financiar las operaciones de la organizacion y mepdr el valor de la misma

-Evaluar Nuevos proyectos que aporten al mejoramieontinuo y de crecimiento de la
empresa.

-Andlisis de la cantidad de inversion necesaria pranzar las ventas esperadas.

-Incentivar los valores, mision y vison a todosdokboradores de la empresa.

-Ser responsable de la toma de decisiones en leesaip

-Evaluar el Clima Organizacional, Capacitacion pgetsonal y Seguridad necesaria para el
desarrollo del plan presentado.

-Asistente: Este ser& el encargado de ayudar al Director Geeersu tarea de administrar la
empresa.

- Asistencia directa de Gerencias.
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-Atencion a clientes.

- Coordinacion de las compras que solicita Gerencia.

- Realizar los cobros de las ventas de contado.

- Manejo de suministros de oficina y cafeteria.

- Recepcidn del cobro de las ventas o transaccian&sampresa.

- Manejo de caja chica.

- Coordinacion de los viajes de las diferentesqgreas. (Técnicos y Gerentes)

- Elaboracion de memos, cartas, certificados, g2dds documentos requeridos para la gestion
de la empresa.

-Director Operativo: tiene a su cargo el manejo del departamento ®@ateatro del que se
incluye la elaboracién y supervision de proyectesidgo, asi como también brindar servicio
técnico a los clientes en la correcta utilizaci@ los productos, planea y ejecuta cualquier
cambio, modificacion o mejora. Tiene total autodiden el manejo del personal a su cargo
autorizada para la contratacion de personal terhpara proyectos, contratacion de personal
definitivo junto con la gerencia general. Adicianahte tiene autoridad total en el manejo de
las ventas dentro de la razonabilidad del negotiene la libertada para negociar con los
clientes y otorgar crédito tomando en cuenta aectderios como: el financiamiento recibido
por los proveedores, el tiempo del proyecto, eltmale la venta, la rentabilidad del proyecto y
el efecto en la liquidez de la empresa.

Dentro de sus responsabilidades debe:

-Elaborar la lista de materiales que se va a atilgara la produccién asi como también el
presupuesto del mismo.

-Controlar la eficiencia de produccion de la plastgpervisando el trabajo de cada uno de los

obreros.
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-Realizar la planificacion de materiales y tiempoethitrega de todos los proyectos.

-Es el responsable de atender al cliente cuandoeregservicio técnico.

-Es responsable de la relacion directa con losgqatores.

-Contratacion de transporte de materiales.

-Coordinar stock e inventarios.

Jefe de Produccion: Se requiere de este cargo por la necesidad de perialsta en
produccién de tolvas, con el conocimiento mecamiegesario para la supervision de los
productos elaborados. Es este quién tendra a ga eacumplimiento del disefio y elaboracion
de la tolva. Los conocimientos de este aspiranbemser puntuales y se requiere la suficiente
experiencia en la industria para realizar eficierete su trabajo. Tendra entre sus
responsabilidades lo detallado a continuacion:

- Dirige, supervisa y distribuye el trabajo de ladaal a su cargo.

-Redacta y firma la correspondencia de la unidswl @argo.

- Asigna maquinarias, vehiculos y equipos a las digresias que los necesiten.

- Supervisa el funcionamiento del registro de contl®lmaquinas, vehiculos y equipos de la
planta.

-Realiza las especificaciones, los planos de mstah, y ficha técnica del producto.

- Planifica y programa sistemas mecanicos complejos.

-Colaborar en el proceso de produccion con lagsares complejas

-Obreros: Son los trabajadores que tienen a su cargo lacttdn de tolvas, cada uno sera
designado a las destinas actividades que intenviemeel proceso de produccion, sea este

doblado, prensado, soldado, pintura.
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Conserje/ Mensajero:

-Retirar cobros en la locacion del cliente.

-Realizar depdsitos en los diferentes bancos.

-Llevar documentacion a los proveedores, clientegares indicados.

-Atender cualquier solicitud del area administrativtécnica.

-Retiro de materiales en la locacién del proveedor.

-Realizar la limpieza de las instalaciones, tadtmiaistrativas como operativas.

Contable: Se contratara un especialista en temas contablesd@cing) para la tarea legal-

contable respectiva.

5.4.  Sistema de Remuneraciones y compensaci®ne
Para la remuneracion de los empleados, se lemaa&igin sueldo de acuerdo a sus tareas
encomendadas y legalmente se acogeran a los besefle ley Unicamente. Esto sera

determinado por el Director General.

5.5.  Programa de formacion y desempeiio

Para este proyecto, al ser en pequefia escafiadiacpron no es lo suficientemente voluminosa
para implementar un programa de formacidn o deseémp€ada puesto sera evaluado
periodicamente para corroborar la eficiencia y pobeidad de cada puesto a través de los

resultados, tanto en tiempo como el producto.

5.6. Criterios de Motivacion

Al ser la produccion mensual baja, no se aplicgimrcriterio de motivacion.
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5.7. Normas ISO y estandares de calidad aceptadasivel mundial
La normativa ISO es muy cara para aplicar a unasini tan pequefia como esta, al ser tan

costosa y compleja no justifica en este tipo dagdda implementacién de esta norma.
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CAPITULO VI INGENIERIA DEL PROYECTO

6.1 Base Legal

En este tema, se mencionara todo lo pertinentedadamentacién y requisitos legales que se
necesita para el correcto funcionamiento del ptasgntado.

6.1.1. Clasificacion de la empresa

Por el objeto social, aqui se describira espedificde los aspectos caracteristicos de la
empresa. Las comparfias o sociedades puedenaaesgfipor el aspecto social formal, fin
comun u objeto social en sociedades industriatesgecciales, turisticas, artesanales, agricolas,
etc. En este caso, de acuerdo al plan de trabstgp,cempafiia apunta a ser industrial. La ley
permite, en definitiva, que las compafias puedaerteomo objeto social la mas amplia gama
de actividades mercantiles

Por la Responsabilidad, Si se habla de la respiidsab de los socios, una de las
clasificaciones importantes es aquella que se éigite sociedades de personas y sociedades de

capital. En este caso en particular se procedena @mpresa entre sociedades de personas.

6.1.2. Definicion Tipo de Empresa

De acuerdo a la Ley de Compafiias existen cincaciespde compaifiias de comercio:

1. Compafia en nombre Colectivasotiedad en nombre colectivo es aquella que existe
bajo una razén social y en la que todos los saesigonden, de modo subsidiario, ilimitada y
solidariamente, de las obligaciones sociales.)

2. Compafiia en comandita y dividida por acciones: gexbajo una razon social y se

contrae entre uno a varios socios solidarios e itdolamente responsables, y otros
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suministradores de fondos llamados comanditarimga cesponsabilidad se limita a un monto
de aportes)

3. Compafia Anonima; S.A o C.A: (Es una sociedad aapital esta dividido en acciones
negociables, esta formado por las aportacionesgdadcionistas que responden Unicamente por
el monto de sus acciones.)

4. Compaiiia con responsabilidad Limitada; Cia. Ltdge €onstituye entre tres mas
personas y responden Unicamente por las obligaicoeiales, hasta el monto de sus
aportaciones individuales.

5. Compafiia de economia mixta, CEM: (el nUmero deosawd esta determinado, pueden

invertir como tales, personas juridicas de dergchudico y privado.)

6.1.3. Pasos para constituir una empresa

En el Ecuador se debe seguir una serie de pasasapeonstitucion de una empresa, estos son
proporcionados por las entidades que regulan ipstelé procesos. Para este caso se citara a la
Camara de Comercio de Quito, Ley de Compafias.equau pagina web cita los siguientes
pasos: (2012)

1. Debe decidir como qué tipo de compafiia se va ditiansPara este plan se ha decidido
crear una Compaiiia Limitada por que no se pretang@diar a mas de 3 socios la lista de
accionistas.

2. Escoger el nombre de su empresa. En este casalepsion y gusto del autor se ha
elegido el nombre de Autolatin Cia. Ltda.

3. Reservar el nombre de su compafiia en la Supeternera de Compainias.

4. Abrir la cuenta de integracion de capital en lditnsion bancaria de su eleccion ( el

monto minimo para Cia. Ltda es $400)
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5. Elevar a escritura publica la constitucion de lenpaiia. Esto puede ser realizado en
cualquier notaria.

6. Presentar en la Superintendencia de Compafiaspklgta de la cuenta de integracion
del capital y 3 copias de la escritura publica aficio del abogado.

7. Retirar resolucion aprobatoria u oficio con corienes a realizar en la Superintendencia
de Compainiias luego de esperar el tiempo establgtidworas)

8. Publicar en un peridédico de amplia circulacions ldatos indicados por la
Superintendencia de Compaiiias y adquirir 3 ejepldel mismo.

9. Marginar las resoluciones para el Registro Mertantia misma notaria donde se elevo
a escritura publica la constitucion de la empresa.

10. Inscribir en el Municipio de Quito las patentesojigtar certificado de no estar en la
Direccion Financiera Tributaria.

11. Establecer quiénes van a ser el Representantéy efjadministrador de la empresa.

12. Inscribir en el Registro Mercantil el nombramient® Representante Legal y
Administrador.

13. Presentar en la Superintendencia de Compafnia®éosnéntos: Escritura inscrita en el
registro civil, un ejemplar del periddico dondepsblico la creacion de la empresa, copia de los
nombramientos del representante legal y administradopia de la ClI de los mismos,
formulario de RUC lleno y firmado por el represem¢g y copia de pago de luz, agua o
teléfono.

14. Esperar a que la Superintendencia posterior @vigion de los documentos le entregue
el formulario del RUC, el cumplimiento de obligacgs y existencia legal, datos generales,

nomina de accionistas y oficio al banco.



JARRIN 94

15. Entregar en el SRI toda la documentacion anterioteneecibida de la Superintendencia
de Compaiiias, para la obtencion del RUC.

16. Acercarse al IESS para registrar la empresa eistaria laboral con copia de RUC,
copia de C.l, y papeleta de representante legpiaade nombramiento del mismo, copia de
contratos de trabajo legalizados en ministeridraleajo y copia de ultimo pago de agua, luz o
teléfono.

Con todos estos pasos mencionados anteriormenend@ legalmente constituida la empresa

gue podréa desarrollar el plan propuesto.
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6.2 Proyeccion de ventas para cinco afios

Para la determinacion de una tasa de crecimiertondecado, se ha tomado en cuenta el
volumen de ventas por modelos correspondientes \wlguetas para carga de 8M3 y de 12M3.
En el cuadro presentado de proyeccion se ha peskeat resumen de ventas de cada marca por

los Ultimos 4 afnos.

Se ha utilizado el método de promedios moviles p#eatificar un porcentaje de crecimiento
promedio en la industria de vehiculos pesados.eAért el dato de la cantidad de camiones
vendidos, se puede determinar la cantidad de viagupie requeriran de una tolva, de 8M3 y

12M3 respectivamente, segun se muestra en la tabla.

El método de promedio mévil es 6ptimo para pasaedemanda aleatorio, donde se pretende
eliminar el impacto de los elementos irregularesdnicos mediante un enfoque en periodos de
demanda reciente. Es importante mencionar que silizado dicho método debido a que el

proyecto presentado es un emprendimiento, por éonguse cuenta con datos histdéricos para

realizar una proyeccion con algun otro método,arédgedundancia.

Con el resultado de la operacion se observa guaeeeimiento promedio es de un aproximado
de 0.94% en la venta de camiones, por lo que laddase asume crecera en dicha proporcion,

ya que esa es la cantidad que se espera, necasfeinir una tolva para su unidad de trabajo.
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[ 2009 [ 2010 | 2011 | 2012
TOLVAS 8M3
Hino GH - 740 | 63%| 589| 609 652 76% 480 790
Isuzu FVR 23 270 | 23%]| 237 | 249 56 7% 0 0%
Nissan PKC212 146 | 12% 76 8% 45 5% 33 59
Mercedes Benz 1728 14 1% 35 4% 22 3% 6 1%
Volkswagen 17.250 - 17310 10 1% 24 2% 20 2% 4 1%
International 4400 3 0% 15 2% 18 2% 16 3%
Kenwoorth T300 0 0% 12 1% 43 5% 66 11%
TOTAL 1183 100%| 988 | 1009 856| 100% 605 | 1009
0,84% 0,87% 0,71%
Promedio

1 0,80%

TOLVAS 12M3
2009 2010 2011 2012
Hino FS1ERVA-SS1EKYG - FM 505 | 31%| 306| 229 327 19% 341318%
Kenwoorth T800-2000 240 | 15%| 228| 179 290 17% 3/419%
Mack 287 | 18%| 156| 119 207 12% 35018%
International 7600 - 9200 - 9900 124 | 8% 142 | 10% 207 12% 194 10%
Freightliner CL120 - M2112 155 | 9% 116 1% 190 11% 191 10%
JAC 4181 0 0% 0 0% 157 9% 233 12%
Mercedes Benz ACTROS 83 1% 109 8% 102 6% 49 3%
Chevrolet CYz 9 1% 63 5% 52 3% 2 2%
Hyundai HD270 - 500 - 1000 26 2% 30 2% 40 2% 42 2%
Man TGA26510-26460-33460 35 2% 82 6% 34 2% 35 2%
Volkswagen 31.310 29 2% 116 9% 25 1% 11 1%
Nissan CVW459 102 | 6% 49 4% 23 1% 22 1%
Western Star 4900 5 1% 7 1% 13 1% 10 1%
Iveco Trakker - Stralls 4 0% 7 1% 6 0% 4 0%
Scania G420 31 2% 1 0% 5 0% 3 0%
TOTAL 1.635| 100%| 1.364| 100%)| 1.678| 100% 1.924 100%
0,83% 1,23% 1,15%
Promedio
2 1,07%
TOTAL MERCADO 7.547 8.894 10.673 10.558



TOLVAS 8M3
ARo Ventas Promedio
2009 1183
2010 988 1086
2011 856 922 | 1004
2012 605 731 826| 915

TOLVAS 12M3

Promedio 1 y promedio 2

0,94% Crecimiento

Afo Ventas Promedio

2009 1.635

2010 1.364 1.500

2011 1.678 1.521| 1.510

2012 1.924 1.801| 1.661] 1.586
Fuente: AEADE
Cuadro: Autor

Con el cuadro presentado se demuestra un crecordeht.94%, valor con e que se realiza la
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proyeccion.

% crecimiento 0,94%
Tolvas VENTAS ANO 1 | VENTAS ANO 2 | VENTAS ANO 3 | VENTASANO4 | VENTAS ANO 5
8m3 48 48 49 49 50
12m3 12 12 12 12 12
PRECIOS
8m3 $ 850000 |$ 8.89585 |$ 926146 | $ 956431 |$ 9.851,24
12m3 $ 11.40000 |$ 11.930,90 |$ 12.421,26 | $ 12.827,43 |$ 13.212,26

TOTAL INGRESOS

S 544.800,00

$ 575.530,95

S 604.817,61

S 630.466,34

$ 655.484,51

*Inflacion proyectada WEO Database Ecuador

0,04657 0,0411 0,0327 0,03
C.VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

8m3 312.000,00 314.932,80 317.893,17 320.881,36 323.897,65
12m3 104.400,00 105.381,36 106.371,94 107.371,84 108.381,14

C. FlJOS 107.315,82 112.313,52 116.929,60 120.753,20 124.375,80
TOTAL COSTOS $ 52371582 |$ 532.627,68 | $ 541.194,72 | $ 549.006,41 | $ 556.654,58
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6.3 Inversiones en equipamiento que denpsote a las ventas.
Equipo Cantidad costo Vid? i
Unitario USD |  Total USD (Eires)
Equipos de Computacién
Computadora 2 600 S 1.200,00 3
Impresora 1 70 S 70,00 3
Equipos de Oficina
Teléfono 2 40 S 80,00 10
Fax/escanner 1 40 S 40,00 10
Muebles y Enseres
Sillas para visitas 4 40 S 160,00 10
Mesa reuniones 1 80 S 80,00 10
Escritorios 2 150 S 300,00 10
Sillas para escritorios 2 40 S 80,00 10
Estanteria (Almacenamiento) 1 90 S 90,00 10
Maquinaria
Soldadora 4 20000 80000 10
Amoladora 8 2000 16000 10
Equipo de corte 1 1000 1000 10
Taladro 3 900 2700 10
Equipo de pintura 1 3000 3000 10
Puente 3 Toneladas 1 15000 15000 10
Torno 1 3800 3800 10
Plegadora 1 20000 20000 10

Inversion inicial en equipos

$ 143.600,00

98
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6.4 Balance de personal
El cuadro detalla el balance de personal, donde$emado en cuenta cada puesto detallado en

el manual de puestos.

REMUNERACION ANUAL | REMUNERACION
CARGO # MENSUAL
PUESTOS
Unitario USD | TOTAL USD TOTAL USD
Director General 1 $ 2.500,00f $ 30.000,00 $ 2.500.00
Director Operativo 1 $ 1.800,00| $ 21.600,00| ¢ 800,00
Asistente 1 $ 600,001 $ 7.200,00 $ 600.00
Jefe de Produccion 1 $ 600,00 $ 7.200,00 $ 600.00
Conserje / mensajero 1 $ 318,001 $ 3.816,00] ¢ 318.00
Obreros 7 $ 318,00 $ 26.71200( ¢  3.226,00
Total $ 98.328,00 $ 8.194,00
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6.5 Determinacion de los costos de la opei@n

NELTE UNIDAD DE |CANTIDAD | COSTO ANUAL (USD) | cosTo

MEDIDA Mensual — MENSUAL
Unitario Total

Energia eléctrica kilowatios 1000 $ 0,12| $1.440,00 | s 120,00
Telefonia fija Nacional | minuto 10001 $ 0,04| $ 480,00 |s 40,00
Telefonia Internacional | minuto O[$ 015| $ -|s -
Telefonia cel. minuto 2001 $ 0,08| $ 192,00 [$ 16,00
Internet megas 1000 $ 0,04 $ 420,00 | $ 35,00
Agua metro cubico 29| $ 097 $ 33582 |53 27,99
Publicidad mensualidad 1/ $ 80,00 $ 960,00 | 80,00
Mantenimiento Web mensualidad 1{$ 30,00 $ 360,00 |s 30,00
Arriendos mensualidad 1{ $ 400,00 | $4.800,00 | $ 400,00
Total $ 8.987,82| $ 748,99
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CAPITULO VI ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y C ONTROL

7.1 Estrategia de implementacion - Aones

El control que se debe tener sobre el plan predente requiere de tanta estructura al ser el
volumen de las unidades a producirse, tan bajeabacidad de produccion y la proyecciéon de
demanda determinan anualmente el volumen de uridadiabricarse. Las instalaciones seran
limitadas al presupuesto establecido en el plagehido al costo de fabricacion no se podra
exceder en volumen de tal manera en que un plaormeol haga falta. La capacidad operativa
se tratara de cumplir al maximo.

7.2 Las personas

Al ser tan pocos empleados los que se requiereggégglan, no se necesita un control extenso.
Cada empleado tendra una lista de actividades, asigue debera reportar a su superior y de
esta manera se obtendra el control necesario

7.3 El liderazgo

Al ser este un proyecto planteado dentro de lafidasion de pequefa industria, no se contara
con un gran numero de empleados, tanto para la padrativa como la administrativa. Las
personas encargadas de este proyecto serian untegadeninistrativo y otro operativo.

Es imperante que estas dos personas cuenten capdaidad y el conocimiento respectivo de
acuerdo a su funcion; ya que una de las ventajapetitivas que tendra este plan, es contar
con personal altamente capacitado, de preferennidto nivel de educacién, minimo 3ro.

No se puede poner a personas con experiencia petaicamente, como se encuentra en la
mayoria de competidores. Aqui la idea es estawvariguardia administrativamente, y asi junto
a un respaldo operativo sacar adelante a la empresaaltamente competitiva en el mercado

ecuatoriano.



CAPITULO VIII. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

8.1 Inversion del Proyecto

ACTIVOS FIJOS DEPRECIABLES

Costo Vida util
Equipos Cantidad | Unitario Total USD (afios)
USD
Equipos de Computacion
Computadora 2 600 1200
Impresora 1 70 70
Equipos de Oficina
Teléfono 2 40 80 10
Fax/escanner 1 40 40 10
Muebles y Enseres
Sillas para visitas 4 40 160 10
Mesa reuniones 1 80 80 10
Escritorios 2 150 300 10
Sillas para escritorios 2 40 80 10
Estanteria (Almacenamiento) 1 90 90 10
Magquinaria
Soldadora 4 20000 80000 10
Amoladora 8 2000 16000 10
Equipo de corte 1 1000 1000 10
Taladro 3 1000 3000 10
Equipo de pintura 1 3000 3000 10
Puente 3 Toneladas 1 15000 15000 10
Torno 1 4000 4000 10
Plegadora 1 20000 20000 10
Inversién inicial S 144.100,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Costo
Equipo Cantidad o
Unitario USD Total USD
Pagina web y derechos de uso 1 $ 500,00 | S 500,00
Gastos contitucion 1 S 1.350,00 | $ 1.350,00
Inversion inicial S 1.850,00
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Inversion capital de trabajo

Costoanual .
ICT :T x Numerodediasdedesfase
Ano 1
ICT = $ 523.715,82 X 15
365
ICT=  § 1.434,84 X 15
IcT= | $ 2152257

Total Inversiones

Activos Fijos Depreciables | $ 143.600
Activos Fijos Intangibles S 1.850
Capital de trabajo S 21.523
Total $ 166.973
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8.2 Determinacion de la Inversion Inicial en Active

ACTIVOS FIJOS DEPRECIABLES

Costo Vida atil
Equipos Cantidad | Unitario Total USD (afios)
USD
Equipos de Computacion
Computadora 2 600 1200
Impresora 1 70 70
Equipos de Oficina
Teléfono 2 40 80 10
Fax/escanner 1 40 40 10
Muebles y Enseres
Sillas para visitas 4 40 160 10
Mesa reuniones 1 80 80 10
Escritorios 2 150 300 10
Sillas para escritorios 2 40 80 10
Estanteria (Almacenamiento) 1 90 90 10
Magquinaria
Soldadora 4 20000 80000 10
Amoladora 8 2000 16000 10
Equipo de corte 1 1000 1000 10
Taladro 3 1000 3000 10
Equipo de pintura 1 3000 3000 10
Puente 3 Toneladas 1 15000 15000 10
Torno 1 4000 4000 10
Plegadora 1 20000 20000 10
Inversién inicial S 144.100,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Costo
Equipo Cantidad o
Unitario USD Total USD
Pagina web y derechos de uso 1 S 500,00 | S 500,00
Gastos contitucion 1 S 1.350,00 | $ 1.350,00
Inversion inicial S 1.850,00
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8.3 Proyeccidn de Ventas Anuales para cada uno daesl5 Afios
% crecimiento 0,94%

Tolvas VENTASANO 1 | VENTASANO 2 | VENTAS ANO 3 | VENTAS ANO4 | VENTAS ANO 5
8m3 48 48 49 49 50
12m3 12 12 12 12 12
PRECIOS
8m3 $ 8.500,00 | $ 889585 | $ 9.261,46 | $ 9.564,31 | $ 9.851,24
12m3 $ 11.400,00 | $ 11.930,90 | S 1242126 | $ 12.827,43 | S 13.212,26

TOTAL INGRESOS

S 544.800,00

$ 575.530,95

S 604.817,61

$ 630.466,34

$ 655.484,51

*Inflacién proyectada WEO Database Ecuador

0,04657 0,0411 0,0327 0,03
C.VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

8m3 312.000,00 314.932,80 317.893,17 320.881,36 323.897,65
12m3 104.400,00 105.381,36 106.371,94 107.371,84 108.381,14

C. FlJOS 107.315,82 112.313,52 116.929,60 120.753,20 124.375,80
TOTAL COSTOS $ 52371582 |$ 532.627,68 | $ 541.194,72 | $ 549.006,41 | $ 556.654,58
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8.4 Estado de Resultados
Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Aio 4 Ao 5
Ventas S 544.800,00 | $ 575.530,95 | $ 604.817,61 S 630.466,34 655.484,51
Costo ventas (Manufactura) $-416.400,00 | $-420.314,16 | $-424.265,11 S -428.253,21 -432.278,79
Utilidad bruta $ 128.400,00 | $ 155.216,79 | $ 180.552,50 $ 202.213,14 | $ 223.205,72
Energia eléctrica S -1.440,00 | S -1.440,00 | $ -1.440,00 S -1.440,00 | $ -1.440,00
Telefonia fija Nacional S -480,00 | S -480,00 | S -480,00 S -480,00 | S -480,00
Telefonia Internacional S - S - S - S - S -
Telefonia cel. S -192,00 | S -192,00 | S -192,00 S -192,00 | S -192,00
Internet S -420,00 | S -420,00 | S -420,00 S -420,00 S -420,00
Agua S -335,82 | S -335,82 | S -335,82 S -335,82 | S -335,82
Arriendos S -4.800,00 | S -4.800,00 | $ -4.800,00 S -4.800,00 | $ -4.800,00
Sueldos S -98.328,00 | $ -98.328,00 | $ -98.328,00 S -98.328,00 | § -98.328,00
Depreciaciones S -14.706,33 | $ -14.706,33 | $ -14.706,33 S -14.706,33 | § -14.706,33
Amortizaciones S -185,00 | S -185,00 | S -185,00 S -185,00 | S -185,00
$- $-

Total gastos administrativos 120.887,15 120.887,15 $-120.887,15 $ -120.887,15 | $ -120.887,15
Publicidad S -960,00 | S -960,00 | S -960,00 S -960,00 | S -960,00
Mantenimiento Web S -360,00 | S -360,00 | S -360,00 S -360,00 S -360,00
Total gastos ventas $ -1.320,00 | $ -1.320,00 | $ -1.320,00 $ -1.320,00 | S -1.320,00
Utilidad bruta operacional $ 6.192,85 | $ 33.009,63 | $ 58.345,34 $ 80.005,98 | $ 100.998,57
Otros ingresos ventas activo S - S - S - S - S -
Utilidad Operacional $ 6.192,85 | $ 33.009,63 | S 58.345,34 $ 80.00598 | $ 100.998,57
Gastos Financieros (interes) S -5489,71| S -1.928,82

Ganancia neta antes

participacion 703,13 31.080,81 | $ 58.345,34 80.005,98 100.998,57
Utilidad 15% Trabajadores -105,47 -4.662,12 -8.751,80 -12.000,90 -15.149,79
Ganancia antes de impuesto

renta 597,66 26.418,69 | $ 49.593,54 68.005,08 | $ 85.848,78
Impuesto a la renta 22% -131,49 -5.812,11 | $ -10.910,58 -14.961,12 -18.886,73
Utilidad Neta S 466,18 | S 20.606,58 | $ 38.682,96 $ 53.043,97 | $ 66.962,05
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8.5 Balance General

Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Aio 3 Ao 4 Aiio 5

Activos
Activo corriente
$
Caja Bancos S 23.372,57 | 9.550,56 S 15.868,96 | $ 73.658,26 | $145.808,56 | S 231.876,94
Materia Prima
Activos Fijos $ 143.600,00
Muebles y enseres S 710,00 | $ 710,00 | $ 710,00 | $ 710,00 | $ 710,00
Depreciacion acumulada S (71,00) | S (142,00) | S (213,00) | S (284,00) | $ (355,00)
Equipos de Oficina S 120,00 | S 120,00 | S 120,00 | S 120,00 | S 120,00
Depreciacion acumulada S (12,00) | S (24,00) | S (36,00) | (48,00) | S (60,00)
Equipos Computacién $ 1.270,00 | § 1.270,00 | $ 1.270,00
Depreciacion acumulada S (423,33) | S (846,67) | S (1.270,00)
Maquinaria $142.000,00 | $142.000,00 | $ 142.000,00 | $ 142.000,00 | $ 142.000,00
Depreciacion acumulada $ 14.200,00) | $ 28.400,00) | S 42.600,00) | $ 56.800,00) | $ (71.000,00)
Activos Diferidos
Pagina web y derechos de
uso S 500,00 | $ 500,00 | $§ 500,00 | $ 500,00 | $§ 500,00
Gastos contitucion $ 1.350,00 | S 1.350,00 | $ 1.350,00 | $ 1.350,00 | $ 1.350,00
Amortizacion $ (185,00) | $ (370,00) | S (555,00) | S (740,00) | $ (925,00)
Total Activos $166.972,57 | $140.609,23 | $ 132.036,30 | $ 174.934,26 | $ 232.616,56 | $ 304.216,94
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas por pagar S - S - |S - S - |S -
Prestamo a largo plazo S 66.789,03 | S 33.394,51 S - 1S - 1S -
$ $ $

Impuestos por pagar 15% S 105,47 | 4.662,12 8.751,80 S 12.000,90 |15.149,79
Impuesto Renta 22% S 131,49 5$.812,11 $ 10.910,58 | § 14.961,12 1$8.886,73
Total Pasivo $ 66.789,03 | $ 33.631,47 | $ 10.474,23 | $ 19.662,38 | $ 26.962,02 :4.036,52
Patrimonio
Capital Social $100.183,54 | $100.183,54 | $100.183,54 | $100.183,54 | $100.183,54 | S 100.183,54
Utilidad o perdida S 466,18 | S 20.606,58 | S 38.682,96 | S 53.043,97 6$6.962,05

Reserva Legal

Total patrimonio

$100.183,54

$100.649,72

$120.790,12

$ 138.866,50

$153.227,51

$ 167.145,59

Total pasivo y patrimonio

$ 166.972,57

$134.281,19

$131.264,36

$ 158.528,88

$180.189,52

$ 201.182,11




8.6 Analisis de Escenarios

. Optimista Base Pesimista
Escenario
5,00% 0% 2,00%
Crecimiento nominal de las
ventas 572.040 544.800 544.800
Inflacion 4,37% 4,16% 4,24%
Interes 11,76% 11,20% 11,42%
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8.7 Valor de desecho en el Quinto Afio
- Costo Vida — Ao | Afo ZZ':.’,Z
Equipos ad Unitarol ot Litll cion Afio1 | Afio2 | ) 4 | Afios ]
usD | usp |(@fos) Ao
Equipos de
Computacion
$ $ $
Computadora 2 600 1200 3 33% 400 200 400 $
S $ S
Impresora 1 70 70 3 33% |3 23 23 $
Equipos de Oficina
$
Telefono 2 40 80 10 10% 8 3 3 3 s | a0
$
Fax/escanner 1 40 40 10 10% 4 4 4 4 4|20
Muebles y Enseres
. . $
Sillas para visitas 4 40 160 10 10% 16 16 16 16 16 | 80
. $
Mesa reuniones 1 80 80 10 10% 3 3 8 3 g |40
L $
Escritorios 2 150 300 10 10% 30 30| 30| 30 30| 150
. L $
Sillas para escritorios 2 40 80 10 10% 3 3 3 3 gla0
Estanteria 1 90 90 10 10% 5
(Almacenamiento) 9 9 9 9 9|45
Maquinaria
$
Soldadora 4 20000 | 80000 [ 10 10% 8ooo| 8000 8000| 8000| 8000 |40.000
$
Amoladora 8 2000 | 16000 10 10% 1600| 1600| 1600| 1600| 1600 |8.000
) $
Equipo de corte 1 1000 1000 10 10% 100| 100| 100| 100| 100|500
$
Taladro 3 1000 3000 10 10% 300 300| 300| 300 300 | 1.500
. . $
Equipo de pintura 1 3000 3000 10 10% 300 300| 300! 300 300 | 1.500
$
Puente 3 Toneladas 1 15000 15000 10 10% 1500|1500 1500 1500| 1500 7.500
$
Torno 1 4000 [ 4000 10 10% 400| 400| 400| 400| 400|2.000
$
Plegadora 1 20000 | 20000 | 10 10% 2000| 2000| 2000 2000 2000 | 10.000
e > $ $
Inversion inicial 144.10 $ $ 14.70 | 14.28 | $ $
0,00 14.706 |14.706 |6 3 14.283 |71.415
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8.8 Evaluacion del Proyecto

Con los datos obtenidos del estudio, se procedegalizar un analisis financiero, determinando
gue tan rentable resulta el proyecto.

8.9 Estimacién de la Tasa de Descuento

Para la tasa de descuento de este proyecto salizade el procedimiento de calculo de CAPM
(Capital Asset Pricing Model)

Este modelo plantea la minimizacion del riesgopdeyecto sujeto a un nivel minimo de
rentabilidad esperada.

Debido a que el Ecuador es un pais en dénde los datenidos no permiten desarrollar
variables Beta, se ha tomado en cuenta para esidleanencionada

el valor del coeficiente de variacion de los Estadaidos de la industria metalmecanica.

Fuente Aswhat Damodaran.

CAPM = | TLR + B+ (TM-TLR) |

0,10% I(Otlaaszi;je bonos de los estados unidos a un afo

TR = 8,26% riesgo pais BCE 2012
8,36%

B= 1,63 Beta
™ = 17,18% Anexo 5
TLR= Tasa libre de riesgo
= El coeficiente de riesgo sistematico o factor beta
™ = Tasa de rendimiento del mercado

CAPM = 22,74%
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8.10 Flujo de Caja.
Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Aio 5
INGRESOS
Caja/Bancos $ 23372,57 | $ 9.550,56 15.868,96 | S 73.658,26 | $ 145.808,56
Ventas $ 544.800,00 | $ 575.530,95 604.817,61 | $ 630.466,34 | $ 655.484,51
SALDO $ 544.800,00 | $ 575.530,95 604.817,61 | $ 630.466,34 | $ 655.484,51
EGRESOS
FLUJO OPERACIONAL
Costos Variables $ (416.400,00) | $ (420.314,16) (424.265,11) | $ (428.253,21) | $ (432.278,79)
Costos Fijos
Energia eléctrica $  (1.440,00) $  (1.440,00) (1.440,00) $ (1.440,00) $ (1.440,00)
Telefonia fija Nacional (480$,00) $ (480,00) (480,00) | $ (480,00) | $ (480,00)
Telefonia Internacional
Telefonia cel. $ (192,00) $ (192,00) (192,00) $ (192,00) | $ (192,00)
Internet $ (420,00) | $ (420,00) (420,00) | $ (420,00) | $ (420,00)
Agua $ (335,82) $ (335,82) (335,82) | $ (335,82) | $ (335,82)
Arriendos $ (400,00) | $ (400,00) (400,00) | $ (400,00) | $ (400,00)
Sueldos $ (98.328,00) | $ (98.328,00) (98.328,00) | $ (98.328,00) | $ (98.328,00)
Publicidad $ (960,00) | $ (960,00) (960,00) | $ (960,00) | $ (960,00)
Mantenimiento Web $ (360,00) $ (360,00) (360,000 | $ (360,00) | $ (360,00)
Amortizaciones diferidos S (185,00) S (185,00) (185,00) S (185,00) S (185,00)
Impuesto 33,70% $ (236,96) | $ (10.474,23) (19.662,38) | $ (26.962,02) | $ (34.036,52)
SALDO $ (519.737,78) | $ (533.889,21) (547.028,31) | $ (558.316,04) | $ (569.416,12)
FLUJO INVERSION
Capital 100.183,54 | $ - s - -1 s - s -
Equipos (143.600,00) | $ -1 s - -1 s -1 8 -
SALDO S (43.416,46) | $ - 18 = -1 -|s =
FLUJO FINANCIAMIENTO
Préstamo S 66.789,03 S -
Intereses Prestamo -S S (5.489,71) | S (1.928,82)
Amortizacion Capital S -33.394,51 | $ -33.394,51
SALDO $ 66.789,03 | $ (38.884,23) | $ (35.323,33)
SALDO FLUJO $ (13.822,00) | $ 6.318,40 57.789,30 | $ 72.150,30 | $ 86.068,38
Flujo Neto $ 23.372,57 | $ (13.822,00) | $ 6.318,40 57.789,30 | $ 72.150,30 | $ 86.068,38
Saldo inicial de caja $ 2337257 | $ 9.551 15.869 | $ 73.658 | $ 145.809
Saldo final de caja $ 9.550,56 | $ 15.868,96 73.658,26 | $ 145.808,56 | $ 231.876,94
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8.11 Célculo del VAN y la TIR

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Aio 5
INGRESOS
Caja/Bancos $ 2337257 | $ 9.550,56 | $ 15.868,96 | $ 73.658,26 | $ 145.808,56
Ventas $ 544.800,00 | $ 575.530,95 | $ 604.817,61 | $ 630.466,34 | $ 655.484,51
SALDO $ 544.800,00 | $ 575.530,95 | $ 604.817,61 | $ 630.466,34 | $ 655.484,51
EGRESOS
FLUJO OPERACIONAL
Costos Variables $ (416.400,00) | $ (420.314,16) | $ (424.265,11) | $ (428.253,21) | $ (432.278,79)
Costos Fijos
Energia eléctrica $  (1.440,00) $  (1.440,00) $ (1.440,00) $ (1.440,00) $ (1.440,00)
Telefonia fija Nacional (480$,OO) $ (480,00) | $ (480,00) | $ (480,00) | $ (480,00)
Telefonia Internacional
Telefonia cel. $ (192,00) $ (192,00) $ (192,00) $ (192,00) | $ (192,00)
Internet $ (420,00) | $ (420,00) | $ (420,00) | $ (420,00) | $ (420,00)
Agua $ (335,82) $ (335,82) $ (335,82) | $ (335,82) | $ (335,82)
Arriendos $ (400,00) | $ (400,00) | $ (400,00) | $ (400,00) | $ (400,00)
Sueldos $ (98.328,00) | $ (98.328,00) | $ (98.328,00) | $ (98.328,00) | $ (98.328,00)
Publicidad $ (960,00) | $ (960,00) | $ (960,00) | $ (960,00) | $ (960,00)
Mantenimiento Web $ (360,00) $ (360,00) $ (360,000 | $ (360,00) | $ (360,00)
Amortizaciones diferidos S (185,00) S (185,00) S (185,00) S (185,00) S (185,00)
Impuesto 33,70% $ (236,96) | $ (10.474,23) | $ (19.662,38) | $ (26.962,02) | $ (34.036,52)
SALDO $ (519.737,78) | $ (533.889,21) | $ (547.028,31) | $ (558.316,04) | $ (569.416,12)
FLUJO INVERSION
Capital $ 100.183,54 | $ -1 s -1 s -1 S -1 8 -
Equipos $ (143.600,00) | $ -1 s - | s - 18 -1 s -
SALDO S (43.416,46) | $ - 1S -1 s -1 -|s =
FLUJO FINANCIAMIENTO
Préstamo S 66.789,03 S -
Intereses Prestamo -S S (5.489,71) | S (1.928,82)
Amortizacion Capital S -33.394,51 | $ -33.394,51
SALDO $ 66.789,03 | $ (38.884,23) | $ (35.323,33)
SALDO FLUJO $ (13.822,00) | $ 6.318,40 | $ 57.789,30 | $ 72.150,30 | $ 86.068,38
Flujo Neto $ 23.372,57 | $ (13.822,00) | $ 6.318,40 | $ 57.789,30 | $ 72.150,30 | $ 86.068,38
Saldo inicial de caja $ 2337257 | $ 9551 | $ 15.869 | $ 73.658 | $ 145.809
Saldo final de caja $ 9.550,56 | $ 15.868,96 | $ 73.658,26 | $ 145.808,56 | $ 231.876,94
VAN $36.075,74
TASA DE DESCUENTO 22,74%
TIR 35,22%
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8.12 Céalculo de Razones Financieras del Proyecto
Anol | Ano2 Aino 3 Aino 4 Ano 5
i Utilidad Operacional
Marge'&g:;’:;:g:"a' de ¥ L 1,14% | 5,74% | 9,65% | 12,69% | 15,41%
entas

. Utilidad Neta

Rentabilidad Neta v 0,09% | 3,58% | 6,40% | 8,41% | 10,22%
entas

. Utilidad Neta
Regd"'}'e"t?de' S 0,47% |20,47% | 32,02% | 38,20% | 43,70%

atrimonio atrimonio

L. Utilidad Neta
Rendimiento Activo Total 0,33% |15,61% | 22,11% | 22,80% | 22,01%

ctivo Tota

i Total Pasivo
Indice de v 23.92% | 7,93% | 11,24% | 11,59% | 11,19%

Endeudamiento Total Activo

i Total Pasivo
Indice de 33,41% | 8,67% | 14,16% | 17,60% | 20,36%

Endeudamiento Interno

Total Patrimonio
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8.13 Resultados y Consideraciones de la Evaluacion

De acuerdo a los resultados analizados anterioansatdetermina este proyecto factible. Por
una parte se ha obtenido un VAN positivo, lo qudica el rendimiento a valor actual de la
inversion realizada; por otra parte la tasa intelmaetorno TIR es mayor a la tasa de descuento
calculada, esto indica que el proyecto rendirdpono mas de lo que normalmente esta
considerado una tasa de rendimiento en el mercado.

Adicional a esto, es importante mencionar la solueficiente que el plan ofrece al fabricar una
tolva con un mecanismo total de cobertura. Comimasanalizado, la necesidad de un producto
como el mencionado es evidente; y no solo porieatét apoyo al medio ambiente con reducir
la contaminacion sino incluso como medida de predeny seguridad para los operarios, ya
gue como se habia mencionado anteriormente, laradei cubrir la carga ha ocasionado graves
accidentes, hasta muertes inclusive.

Se ha presentado evidencia fotogréfica de losr¢sllexistentes y de la condicion en la que se
encuentran, es por eso también la necesidad daramn un taller correctamente adecuado y

administrado que brinde la garantia, calidad ygsiohalismo que el cliente se merece.
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CAPITULO IX. RESULTADOS DE LA IMPLANTACION

Este es un proyecto de emprendimiento y no ha efidctuado aun, por lo tanto no existen
resultados de implantacion.

CAPITULO X RESULTADOS

10.1 CONCLUSIONES

Para el proyecto planteado se ha realizado un iestlel factibilidad en todas las areas
requeridas. El resultado del estudio de mercadointisa que existe una demanda bastante
atractiva para el producto que se estd presentaBdo.importante mencionar que la
diferenciacién en el producto que se ofrece esarecteristica Unica en el mercado.

En cuanto al tema financiero se ha determinaddbfactl proyecto por los resultados que se ha
obtenido. La tasa de retorno es superior a la deuagato, lo que indica la aceptacion del
mismo.

El objetivo de este proyecto tiene varios aspemtts/antes, ya que no Unicamente se lo ha
pensado para poder contar con una independencielamn que implica también el colaborar
con la sociedad al convertirse en una fuente deagplde trabajo que redundaré en el progreso
de varias familias.

Por otra parte, la intencion de este proyectomégborar con la productividad del cliente final y
usuario de nuestros productos.

El plan presentado seré con la salud del medioenti al ornato, a la salud de los peatones y
a la seguridad de los usuarios de las vias.

Finalmente, incluso se esté colaborando para quedgridad fisica de los operadores no sea
puesta en riesgo al tener que manipular cualqugensa primitivo para cubrir la carga

transportada.
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10.2 RECOMENDACIONES

Los pequefios fabricantes dentro de la industriaalmetanica cuentan con muy pocos
recursos economicos, tecnoldgicos y sobre todo epimfalismo administrativo. Las
condiciones de trabajo no son las adecuadas tam® @ara los trabajadores como para la
obtencion de buenos resultados en los productosialelh simple acondicionamiento de los
talleres existentes. Estos representan realmenteiesgo a la salud e integridad de los
operarios. Es importante la introduccion de unetaljue brinde todas las seguridades
industriales y operaticas para un correcto funcineato.

Durante el transcurso de la investigacion realizesgodido constatar que esta idea inicial,
puesta en ejecucion de manera ordenada en sundhgstrial y con una adecuada estrategia
comercial, servird para que tanto los clientes coswarios, y principalmente las autoridades
puedan darse cuenta de las reales ventajas y tiesefjue este innovador producto puede
ofrecer.

Con una razonable lo6gica, se deberia buscar ldbipdad de que una alternativa como la
actualmente presentada, pueda ser consideradaN@RMA, tomando en cuenta los factores
positivos que esta medida brindaria a todos lopoarantes mencionados.

Obviamente para realiza esta propuesta se debal&aande manera profunda que esta

recomendacion no sea contraria a la Ley De Librechto y Competencia.
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ANEXOS
Anexo 1
A continuacion se presenta unas fotos pertenesientes pequerios talleres rusticos en dénde

se fabrica y comercializan las tolvas.

™ ummntu

i

N | I iy L
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Anexo 2

A continuacion se presenta evidencias fotografiedsmprovisado sistema de cobertura que

utilizan los choferes para transportar el material
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Publicaciéon de oferta del terreno.

Wy 0 | Ayuda | (| Cambiar ubicacién | Mi Loca

o Iniciar uni
bmr!b Terreno cercado 1600 m2 en Calderon

Empleo Compra Vehiculos

Venta

Mascotas

Publicar Servicios
ianunc'm
perro, casa, belleza A | Total Inmobiliaria Alquiler * | Quito [l Buscer

{7 Quitew  Inmebiliaria Alquiler  arriendo de terrenos Quito Ristn 7 Ve gusts 25528

Anuncios Google  Denunciar este anuncio

‘ Alquiler en MIraflores

= . Id#: 148559947
www.rentalsinmiraflores.pe Totalmente amoblados y equipados... | Vea nuestros departamentos ahoral

Publicado

hace menos de un mes
Pasajes Aereos Baratos Ubicacién
Despegar.com.ec/Pasajes+Baratos iBusca Comprar Pasajes Aéreos? Mejor Financiacion Garantizadal Caldecdn, Ecyador R
E Integrar anuncio
.- Terreno cercado 1600 m2 en Calderon

% 400

- — Pasajes Aereos Baratc
A AL G £ ‘Busca Comprar Pasajes Aére
Mejor Financiacion Garantizac
Despegar.com.et/Pasajes+Baratos

Terreno plano de 1600 m2 en Calderdén cercado, apto para cualguier actividad. Ubicado cerca de la .
cooperativa Coprogreso. 5400 ddlares mensuales. Para mayores informes comunicarse al Tu casa propia desde $1
2230345/2224552/0992829319. Caon club social v piscina para v
como REY
v villadelrey.ec

o e Junto al C.Cial Cacike

A pocos pasas del centro come
Anuncio anterior | Siguiente anuncio ) mejor precio estrenslo
v, suamobladoencolombii Anunciot

iCuéntale a tus amigos! [

Animnrine Gnnnle

JARRIN

119



JARRIN 120

Anexo 4
Encuesta.Formato del cuestionario de investigacion de mercad
Encuesta para medicién del uso de tolvas.
Nombre de la empresa:
Actividad comercial:
Cargo del encuestado:
1. Qué cantidad de volquetas propias que disponentzsialquila
2. ¢Queé necesidad de volquetas nuevas prevé para3t 20
3. ¢y paralos proximos 2 afos?
4. ¢Ustedes compran la volqueta completa en el canzes?
5. ¢Ddnde adquiere la tolva?
6. Indique en orden de importancia qué marca de camsiprefiere (min 2 marcas)
7. ¢Por qué prefiere esas marcas?
8. ¢quién decide la compra?
9. ¢Cuantos m3 acarrea por viaje en su volqueta?
10. ¢, Cuantos viajes diarios realiza?

11. ¢ Cuantos m3 finalmente entrega, sabiendo que higyialaue por motivos de viento o
velocidad caen al piso?

12. ¢ Cuanto cobra por m3 entregado?
13. ¢ Sabe usted cuantos m3 pierde por viaje?
14. ¢ Cuantos dias a la semana trabaja?

15. ¢, Qué ha hecho usted por evitar la molestia queadaypérdida de material en las vias a
conductores y peatones?

16. ¢, Si tuviese una opcion por la que tendria que timesr su tolva por una sola vez para
evitar este problema, le interesaria?
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17. ¢ Consideraria a un dispositivo de cobertura deaamgu tolva, una ventaja ecoldgica
gue le ayude a crear valor en su trabajo?

18. ¢, Con qué frecuencia adquiere este producto (tolva)?
Cada 4 afos Cada8afios_ Cada 10 aflos___ro__ Ot (indique)

19.¢ Le pareceria importante contar con asesoria efipada al momento de realizar la
compra de su tolva? ¢ En qué le gustaria ser agdeSora

20. ¢, Cuanto estaria dispuesto a esperar para la edgegeoducto (tolva)?
0-15 dias 15-30 dias 30-45 dias _ 45-60 dias

21.Indique el orden de consumo de acuerdo al volureezagacidad del producto, siendo 1
el mayor y 3 el menor.
Tolva8m3__ Tolva 10m3___ Tolval2m3____

22.Cuales son los factores relevantes al momento derapra en la tolva, de acuerdo a su
importancia.
Precio Calidad Disefio Color__Servicio Marca

PRECIO | CALIDAD | DISENO | COLOR | SERVICIQ MARCA

Muy
Importante
Importante

Poco
importante
Nada
Importate
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desempeiio empresarial 2011

Rentahilidad en ios
don oitimos afos:

rentabilicfad en lon
thes witimos anos
o, Tes%

Pronaca  Aeybanpac Cerveceria Holcim Lafarge
Nacional Ecuador

soiivos wEmias

http://www.ekosnegocios.com/revista/pdfTemas/275.pd

6. Detalle de costos
8. Calendario para la implantacion del proyecto
9. Tabla de depreciacion y amortizacion de tvas

10. Tabla de amortizacion y pago de la deuda

1:400,00

1.200,00

1.0006.00

800,00

&00.00

11. Otros: planos, diagramas, facturas pro formagdepos, etc.
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