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SUMARIO INVESTIGATIVO

TEMA: “PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE BOMBAS CENTRIFUGAS DE AGUA PARA LA
INDUSTRIA TEXTIL EN LA CIUDAD DE QUITO EN EL ANO 2016~

AUTOR:

Mirna Jazmina Solérzano Barberan

TUTOR:

Ing. German Granda

El Plan de Negocio para la creacion de una empresa comercializadora de bombas
de agua en la ciudad de Quito, tiene como propdsito verificar la factibilidad
econdmica y financiera de comercializar equipos que son de uso industrial, a
través de marcas reconocidas y fabricacién internacional, sus disefios y marcas
son de reconocimiento en la Industria textil. La idea del negocio surge entonces
de la necesidad de utilizar estos equipos para mejorar su productividad y
eficiencia en los procesos; el estudio contempla el desarrollo de la viabilidad
técnica, comercial, legal, administrativo y financiero, en base al estudio de
mercado, investigacion de proveedores, base legal, aspectos de mercadeo y
principalmente de la interpretacion de los indicadores financieros, que

determinan la viabilidad de crear la empresa que se presenta a continuacion.

Descriptores: Bombas centrifugas, industria textil, dosificacion agua, procesos.
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ABSTRACT

TOPIC: "BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A DISTRIBUTOR OF
WATER PUMPS FOR TEXTILE COMPANY IN THE CITY OF QUITO IN
YEAR 2016"

AUTOR:

Mirna Jazmina Solérzano Barberan

TUTOR:

Ing. German Granda

The Business Plan for the creation of a trading company of pumps in the city of
Quito is intended to verify the economic and financial feasibility of marketing
teams are for industrial use, through brands and international manufacturing,
designs and brands are recognized in the textile industry. The business idea then
arose from the need to use these equipment to improve productivity and process
efficiency.

The study then considers the development of technical, commercial, legal,
administrative and financial viability, based on market research, research
suppliers, legal basis, aspects of marketing, administrative and especially the
interpretation of financial indicators, determine the feasibility of creating the

company presented below.

Descriptors: centrifugal pumps, textile industry, water dosing processes.
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INTRODUCCION

El objetivo del negocio es comercializar bombas centrifugas de agua en la
Ciudad de Quito; nuestro mercado objetivo es la Industria Textil, estds bombas
son de fabricacion internacional, y se comercializard a precios de representantes

bajo pedido.

En el primer capitulo se plantea la idea o giro del negocio, haciendo una
aproximacion al contexto de la situacién y algunas posibles desviaciones que
podrian presentarse. De igual forma se analiza de una manera real las
posibilidades para la puesta en marcha de esta idea de negocio.

En el segundo capitulo se determina el mercado al cual va dirigida la oferta de
este servicio, se expresan algunas caracteristicas que segmentan al nicho
especifico asi como se establece la potencial demanda y oferta.

En el tercer capitulo se profundiza sobre los procesos que se llevan a cabo al
ofertar este servicio, abastecimiento comercializacién y calidad.

En el cuarto capitulo encontraremos la estructura funcional y conceptual del
modelo de negocio, asi como un anélisis FODA de la empresa.

En el quinto capitulo todos los aspectos de indole legal que permiten el
funcionamiento de esta empresa segun las leyes y normativas establecidas.

Sexto capitulo concentra su andlisis en la estructura financiera de la empresa,

evaluando finalmente el comportamiento de los indicadores financieros.



CAPITULO |

IDEA DE NEGOCIO

1.1 Descripcion de la actividad

“Pensando en las bombas y en su historia, sucede que las personas buscaban ya en
épocas remotas medios técnicos para elevar liquidos, en particular el agua, a
niveles mas altos. El agua servia tanto para el riego de los campos como para
llenar los fosos de proteccion alrededor de ciudades fortificadas y castillos.”
(Wilo, 2005, pag. 3)

Se puede notar que el uso de bombas es una necesidad que se remonta a la historia
de la humanidad aun antes de llegar a ser de utilidad a nivel industrial.

“Mientras que el suministro de agua ha sido siempre el tema mas importante para la
supervivencia del hombre, la eliminacion efectiva de aguas residuales llegé mas tarde,
casi demasiado tarde. En todos los lugares donde aparecian asentamientos, pueblos y
ciudades, los desechos, excrementos y aguas residuales ensuciaban los prados, caminos y
calles. La consecuencia eran malos olores, enfermedades y plagas. Las aguas se

contaminaban y el agua freética se volvia imbebible.” (Wilo, 2005)

Los conglomerados sociales vieron inminentemente la necesidad de alternativas para los
temas de contaminacion y movilizacién de residuos, podria decirse entonces que en este
contexto surge la busqueda de alternativas que darian pie posteriormente a lo que se

conoce como bombas centrifugas.



Estos equipos Ilamados bombas centrifugas “se necesitan para transportar liquidos y
vencer las pérdidas de carga en el sistema de tuberias. En instalaciones de bombas con
niveles de liquido diferentes es preciso superar ademés la diferencia de altura geodeésica.
Las bombas centrifugas son, segun su tipo de construccion y transformacion de energia,
turbo méaquinas hidraulicas.” (Wilo, 2005)

“Aunque existen numerosos tipos de construccion, todas las bombas centrifugas tienen
en comun una entrada axial del liquido al rodete de la bomba. Un motor eléctrico acciona
el eje de la bomba en el cual estd montado el rodete. El agua que entra axialmente en el
rodete a través de la boca de aspiracion y el cuello de aspiracién se desvia mediante las

paletas del rodete en direccion radial. «“ (Wilo, 2005)

“Las fuerzas centrifugas, que actuan en cada particula de liquido, originan durante el paso
del liquido por la zona de las paletas un aumento de la presion y de la velocidad. Después
de la salida del rodete, el liquido se acumula en la caja espiral. Debido al tipo de
construccidn de la caja espiral, la velocidad del flujo se reduce de nuevo ligeramente. La
transformacion de la energia se refleja en un aumento de la presion. Una bomba esta
compuesta por los siguientes componentes principales: Carcasa de la bomba, Motor
Rodete” (Wilo, 2005)

Las bombas de agua centrifugas tienen un sin nimero de aplicaciones, pueden ser
utilizadas para uso residencial, industrial y comercial, dependiendo de las
caracteristicas todas ellas se utilizan para el transporte de agua y otros tipos de

fluidos de una posicion a otra.

Una bomba de agua centrifuga se utiliza principalmente en entornos industriales,
es muy apreciada en estos lugares ya que pueden ahorrar tiempo y mano de obra.
Estan disefiadas para llevar a cabo el bombeo de alta resistencia, estas bombas
pueden ayudar en la realizacion de trabajos de bombeo a gran escala en pocos

minutos.

Ademas de su uso en el levantamiento de diferente tipo de liquidos viscosos desde
un punto a otro, que se pueden utilizar para el mantenimiento de equipos y

aplicaciones de automocion, en las industrias se utilizan para la realizacion de



trabajos complejos que estan obligados a cumplir con normas de calidad

industrial.

La propuesta del plan de negocios esta orientada a cubrir la necesidad relacionada
a la demanda de bombas de agua centrifugas en el sector industrial textil de la
ciudad de Quito, aportando al expendio y distribucion del producto.

La Empresa se dedicara a la venta bajo pedido de bombas de agua centrifugas con
tres diferentes caracteristicas:

e Volumenes.

e Temperaturas.

e Fluidos liquidos.

Los productos, servicios y procesos seran respetuosos con el medio ambiente.
Para ejercer la actividad, se consideran los requisitos medioambientales y se hara

uso responsable de todos los recursos disponibles.

La experiencia en esta rama sugiere que estos equipos son de gran necesidad vy
aporte fundamental en muchos procesos en la industria textil, este equipamiento
técnico permite aumentar la productividad y el crecimiento de este sector. La
tendencia de los potenciales compradores se orienta a la basqueda de equipos con

tecnologia de punta.
1.1.1 Pasos dados hasta el momento para poner en marcha el proyecto.
e Dentro del dmbito legal se ha contactado con un estudio juridico que
brindard el asesoramiento pertinente sobre las regulaciones y permisos

necesarios para la constitucion y marcha de la empresa.

e Se realiz6 contactos con expertos en el disefio y elaboracion de paginas web

para desarrollar una pagina de la empresa.



e Se ha buscado un lugar para instalar la empresa.

e Se asistio a seminarios en Cartagena y Guayaquil para conocer acerca de
las caracteristicas y manejo de bombas de agua de ultima tecnologia.
Ademés se contactd con proveedores y se ha determinado a los
competidores de mayor posicionamiento e influencia en la ciudad de
Quito.

Se ha recolectado mediante la pagina oficial de Ecuapass (nuevo sistema aduanero
del pais, que permite a todos los Operadores de Comercio Exterior realizar sus

operaciones aduaneras de importacion y exportacion) informacion que permite notar

la variacién en la demanda del producto y sus precios a nivel industrial.
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Fuente: (www.proecuador.gob.ec, pags. 16 abr. 2014 - Aduanero ECUAPASS)



1.1.2 Problemas encontrados hasta el momento.

e Lograr que los proveedores se comprometan a realizar entregas a tiempo.
e Existen pocos técnicos calificados.

e Los bancos han restringido el financiamiento.

1.1.3 Problemas que se preveen.

e Que los proveedores mantengan la cobertura de la garantia al 100% por
defectos de fabricacion o envio. En este tipo de negocios la seguridad y
garantia es fundamental, ya que se manejan variables como capacidad,

presion y temperatura.

e La inseguridad juridica con un sistema impositivo, derecho laboral y un

sistema politico tan cambiante como el ecuatoriano.

e El cambio de las tasas arancelarias de importacién, que no permitira
mantener los precios por periodos de tiempo muy largos, debido a que los

productos son importados.

1.1.4 Soluciones.

e Para lograr que los proveedores mantengan las garantias y las entregas a
tiempo, se firmaran convenios con clausulas de penalidad por

incumplimiento.

e Para corregir la falta de técnicos calificados, en la vinculacion de
negociacion con los proveedores, se exigira la capacitacion permanente
acerca de las caracteristicas y funcionamiento de los productos o contratar

técnicos especializados en mecanica o hidraulica.



e La dificultad de conseguir créditos bancarios se lo cubrird con la
participacion de socios ya sea con activos o capitales frescos.

¢ EIl cambio constante de aranceles en las importaciones influye en la subida
de precios de los productos, y para cumplir con los acuerdos establecidos
en la oferta la emision de proformas se realizaran con tiempos cortos de

validez.

1.1.5 Contactos realizados para la puesta en marcha.

Se ha contactado con las siguientes empresas nacionales que nos proveeran de

bombas de agua centrifugas:

e ECUASICORP (Quito), Se dedica a la venta de equipos a precios de
representantes, equipos como bombas de agua centrifugas varios usos, de

turbina y equipos de piscinas.

e LIDER ZONAL S.A (Guayaquil), Distribuidor de materiales de ferreteria en
general, distribuidor de herramientas y maquinaria como bombas de agua

industrial.

e LI WEN Empresa dedicada a la distribucion, reparacion, y mantenimiento
de bombas y equipos de riego para el sector industrial del pais, instalacion

de equipos de riego bombas sumergibles y bombas centrifugas.

Para conocer la normativa legal de obtencion del permiso respectivo, se ha
buscado informacion en el lHustre Municipio de Quito acerca de la LUAE

“En cada Administracion Zonal el interesado puede solicitar informacion sobre el
tramite para obtener el LUAE. El balcdn de servicios de las administraciones
dispone de un formulario Unico, que debe ser llenado por el representante de la

actividad comercial y lo presenta en la ventanilla de emision del LUAE. Alli el


http://ecuador.gugadir.com/inmera-e1806.html
http://ecuador.gugadir.com/punto-ferretero-e3810.html

analista valida la informacién y emite un recibo de pago. Ese valor se cancela y se

retira el comprobante de ingreso.”

“En el proceso especial, se requiere un tramite mas detallado. La Ordenanza
N°308 sefiala que para el ejercicio de las actividades enmarcadas en este proceso
las firmas deben dirigirse a una de las Secretarias especializadas del Municipio,
para garantizar que esté certificada la competencia y la actividad a la que se
dedica.”

Fuente: (http://www.quito-turismo.gob.ec/nuestros-servicios/obtenga-la-luae)

1.1.6 Papel que juega cada socio en la puesta en marcha.

La empresa sera conformada con el aporte econdémico de dos socios.

Tabla N° 1 Accionistas

NOMBRES CARGO FUNCION
*Representa la empresa
*lidera la gestion planificacion
estratégica.

Mirna Gerente
Sol6rzano (Accionista) *Administrar dirigir ,planificar y

*controlar las ventas
*Técnico de la empresa
Carlos Mena Accionista *Aporte del capital 50%

Fuente: Propia
Elaborado por:Autor




CAPITULO Il

AREA DE MARKETING

2.1 Definicion del mercado

“Un mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacion de intercambio™ (Kotler, 2004, pag. 83)

2.1.1 Qué mercado se va a tocar en general.

“De acuerdo a la Clasificacion Internacional Uniforme CIIU31, la fabricacién de
productos textiles y prendas de vestir forma parte de la industria manufacturera. Segun las
previsiones del Banco Central del Ecuador (BCE), en 2009 este sector aportd con cerca
de dos puntos porcentuales al Producto Interno Bruto (PIB), contribucion que se ha

mantenido similar desde la década anterior.” (Carrillo Daniela, 2011, pag. 9)

La propuesta del plan de negocios que se detalla esta orientada a las empresas del
sector textil ubicadas en la ciudad de Quito, sin duda su aporte a la dindmica

econdmica del pais es relevante.

“La elaboracion de textiles y tejidos en el Ecuador es una de las actividades artesanales
mas antiguas, su elaboracién tenia gran importancia en la cultura Inca, pues servia para
denotar la situacién social econémica entre sus habitantes. Geograficamente se realizaba
cerca de los pueblos indigenas y centros urbanos como Quito, Latacunga y Riobamba”
(Aite, 2012)
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“En los albores de la actividad textil Ecuatoriana su produccion era exclusivamente de
indole artesanal y la fuerza de trabajo mayoritariamente indigena.““La produccion textil en
el Ecuador inicio su desarrollo con la aparicion de las primeras industrias que en un
principio se dedicaron al procesamiento de lana, hasta que a inicios del siglo XX se
introdujo el algodén; material que impulsé la produccion hasta la década de los 50,
momento en el que se consolidd la utilizacion de esta fibra. Actualmente la industria textil
y de confecciones elabora productos provenientes de todo tipo de fibras como el algodén,
poliéster, nylon, lana y seda.” (Aite, 2012)

“La importancia en la actualidad del sector textil gira entorno a la generacién de empleo
y a su participacion en el encadenamiento productivo, razon por la cual las empresas en
mencion tienen como objetivo mejorar sus procesos para alcanzar mayor eficiencia y

eficacia ,producto de ello se hace imprescindible el uso de bombas centrifugas.”

“A pesar de gue somos mundialmente conocidos como exportadores de productos
naturales, en los Gltimos 60 afios Ecuador ha ganado un espacio dentro de este mercado
competitivo, convirtiéndose es una de las actividades mas importantes, generando empleo
a mas de 46,240 artesanos del pais y ocupando el segundo lugar en el sector
manufacturero seguido de los alimentos, bebidas y trabajo en generacion de empleo
directo”. (Aite, 2012, pag. 2)

“La provincia de Pichincha acoge a mas de la mitad de las empresas confeccionistas a
nivel nacional con un porcentaje de participacion del 52.2%, Guayas es la segunda
provincia en importancia, con el 30.6% de participacion El resto de provincias
representan participaciones mucho menores a las que presentan las dos provincias lideres
asi: Azuay (8.1%), Tungurahua (4.0%), Imbabura (3.3%), Cotopaxi (0.6%), Chimborazo
(0.4%), EI Oro (0.4%) y Manabi (0.4%), debido a que las actividades productivas la
desarrollan fundamentalmente pequefias y medianas empresas que se caracterizan
fundamentalmente por tener una estructura cerrada y de carécter familiar.” (Huilcatoma
Rosa, 2006, pag. 23)

El mercado general se establecera en la zona industrial textil de la ciudad de
Quito, es indispensable para este sector de la industria el consumo de agua en
mayor volumen para sus procesos productivos, por esta razon el uso de bombas

centrifugas es vital para cumplir con los tiempos de produccion.
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“Las bombas de fébricas textiles manejan colorantes, agua, sulfuros de carbono, acidos,
sosa céustica, sosa comercial, acetatos, solventes, decolorantes, alcoholes, sales,
peréxidos de hidrégeno, sales, engomado y butano. Se usan muchas bombas de medicion
y dosificacion en las aplicaciones textiles para manejar las soluciones de decolorantes,
control de pH del agua de lavado de las fibras sintéticas, control de color en el tefiido,
carbonizacion de la lana, etc.” (Cruzado Ortiz, 2011, pég. 8)

Tabla N° 2 Segmentacion del mercado

DIMENSION CONDUCTUAL
Tipo de necesidad Industrial, produccion
Tipo de compra Comparacion
Relacion con la marca Si
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: (Supercompaiiias., 2015)
Elaborado por: Autor.

Tabla N° 3:  Dimensién demografica:

Variable Descripcion
Pais Ecuador
Region Sierra
Ciudad Quito
TAMANO 1305 Empresas textiles.

Fuente: (Supercompaiiias., 2015)
Elaborado por: Autor.

En el Ecuador existen 1305 empresas textiles; no todas se dedican a la
transformacion de materiales e insumos para el desarrollo de todo tipo de fibra 'y
confeccion. El tamafio podria ser mas amplio un porcentaje 63% confeccionan

prendas, no procesan Yy no existe necesidad ingreso o desalojo de agua.
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2.1.2 Mercado objetivo

El mercado objetivo al que esta dirigido el plan de negocios son las empresas
textiles domiciliadas en la ciudad de Quito, la industria textil no solo produce
para sus propias ventas, ademas presta servicios de maquila entre si, lo que hace

que su produccion se més alta en tintura.

El perfil de la industria textil se destaca los siguientes procesos que realizan:
e Hilado
e Tintoreria
e Fibraacrilica
e Tejido plano
e Tejido de punto
e Prenda de punto
¢ Ropa de hogar
e Alfombras y tapices

e Prenderia

Tabla N° 4 Dimension geografica de empresas textiles

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION

TEXTILES EN LA CIUDAD DE

QUITO URBANO 437

INDUSTRIAS

Fuente: (Supercompafiias., 2015)
Elaborado por: Autor.

Las empresas registradas en la AITE (Asocioacion de Textileros) el nimero de

industrias con proceso en Quito son 437.

Para determinar la demanda se pudo establecer el nimero de bombas centrifugas
que han sido adquiridas en el mercado de Quito urbano para el sector textil desde
el afio 2011 al 2015, se us6 como fuente de investigacion un articulo publicado en

la revista Ekos negocios como fuente de investigacion.
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Tabla N° 5 Tendencia de la demanda; bombas centrifugas, sector textil.

N° afos X (afo) Y ( Bombas) XY X2
1 2011 939 939 1
2 2012 977 1953 4
3 2013 1025 3076 9
4 2014 1070 4278 16
5 2015 1046 5230 25
15 5057 15477 55

Fuente: (ekosnegocios, 2011, pag. 45)
Elaborado por: Autor.
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Grafico N°. 1 Tendencia de la demanda
Elaborado por: autor.
Fuente : (ekosnegocios, 2011, pag. 45)

Se puede observar una tendencia de crecimiento en la demanda entre los afios
2011 al 2014, en el afio 2015 hay una ligera contraccion.

A continuacion se presenta el desarrollo de la formulacién matematica para
calcular minimos cuadrados.

14




Tabla N°6 Minimos cuadrados

(X-x media) | (Y-y media)
X | ANO (X) BOMBAS (Y) X y Xy X2 y2
1 2011 939 -2 -72,40| 144,8 4 5241,76
2 2012 977 -1 -34,40| 344 1 1183,36
3 2013 1025 0 13,60 0 0 184,96
4 2014 1070 1 58,60| 58,6 1| 343396
5 2015 1046 2 34,60| 69,2 4 1197,16
15 5057 307 10| 11241,2

Fuente: Propia
Elaborado por: Autor.

Tabla No. 7 Tendencia de la demanda; bombas centrifugas, sector textil.

a0y

ANO DEMANDA
2016 1470
2017 1598
2018 1725
2019 1853
2020 1980

Fuente: Propia
Elaborado por: Autor.

La demanda de bombas no tiene un nimero amplio entre afio y afio, la razén es
que son equipos considerado de alto costo, por ello las empresas antes de comprar
buscan alternativas como reparacién o mantenimiento preventivo.

Comportamiento del sector textil.

Sin duda el sector textil es uno de los sectores que dinamiza la economia en el
pais, su crecimiento en los ultimos afios no ha sido el esperado por los actores
involucrados.

“Se estima que el sector textil genera a la economia al menos $ 600 millones anuales.
Segun cifras de la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE) el
crecimiento del sector ha sido minimo en los Gltimos 2 afios, pues pasé del 1% en 2013 a

2% en este afo, con corte hasta junio.” (Telegrafo, 2014)
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A pesar de lo expuesto las empresas textileras contindan apostandole a su desarrollo y
crecimiento, para ello es imprescindible su tecnificacion y mejora en cuanto a sus
procesos, de manera puntual en cuanto a la propuesta de este plan de negocios, es
necesario el uso de bombas centrifugas.

“Estos ultimos afios han sido malos para la industria”, sefialo Javier Diaz, presidente de
la AITE. No se trata -agregé- de que hayan cerrado las empresas ni que despidieran
masivamente a los trabajadores, pero el nivel debia ser mayor, considerando el
crecimiento de la economia ecuatoriana en general.” (Telegrafo, 2014)

“Si bien no hay una cifra exacta de cuantas empresas se dedican a la confeccion,

estimaciones de la AITE, se refieren a un promedio de 4.000, incluyendo a las

microempresas y aquellas que no estan formalizadas” (Telegrafo, 2014)

Tomando como fuente de informacion los boletines aduaneros de Senae, se
determind que han ingresado en promedio a Ecuador 800 bombas centrifugas en
el periodo 2011 a 2015. Esto determinaria que en funcion de la necesidad del
mercado textil para actualizar su tecnologia en cuanto a bombas, no todas las
empresas lo hacen y prefieren dar mantenimiento al equipo actual que tienen, por

lo que es evidente que existe una necesidad insatisfecha en el mercado.

Tabla N° 8 Proyeccion de la oferta de bombas centrifugas de agua

ANO OFERTA
2016 800
2017 800
2018 800
2019 800
2020 800

Fuente: Propia
Elaborado por: Autor.
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El nimero de unidades de bombas importadas desde el afio 2011 se mantiene, no
existe incremento de industrias textiles. La proyeccion de oferta se mantiene.

Tabla No. 9 Demanda potencial insatisfecha

ANO DEMANDA | OFERTA| DPI/ANO
2016 1470 800 670
2017 1598 800 798
2018 1725 800 925
2019 1853 800 1053
2020 1980 800 1180

Fuente: Propia.
Elaborado por: Autor.

Podemos observar que a pesar de la contraccion econOmica que se Vvive
actualmente en el pais las empresas textiles  no pueden dejar de adquirir un
equipo fundamental para la elaboracién de sus productos, a pesar de las

alternativas preventivas y técnicas tienen que ser reemplazado.
Quitar color de las tablas

Disefio Muestral Finita

Se tomd como universo las 437 empresas textiles registradas en Quito Urbano.
Z = Nivel de confiabilidad: 95%

P = Probabilidad de ocurrencia: 50%

Q = Probabilidad de no ocurrencia: 50%

N = Poblacién o universo: 437

e = Error de la muestra: 5%

Célculo de la muestra
n=  Z>XPxQxN
(N-1) 2°+Z*xPxQ
n=  (1,96)%(0,5)(0,5)(437)
0,5 (436)%+(1,96)%(0,5)(0,5)
n =139
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PREGUNTA No. 1: ¢Utiliza en su industria bombas centrifugas de agua?
Tabla N° 10 Utilizacion de bombas centrifugas de agua

VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE (%)

Si 111 80
NO 28 20
TOTALES 139 100

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Uso de bombas centrifugas

ESI LNO

Gréafico N° 2 Uso de bombas.
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta

Analisis.- De un total de 139 empresas encuestadas, 111 que corresponden al 80%
afirman que si utilizan bombas centrifugas de agua y 28 que corresponden al 20%
dicen que no.

Interpretacion.- La mayoria de la industria textilera utiliza bombas centrifugas de
agua para sus procesos de produccion.
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PREGUNTA No. 2: ;Con qué frecuencia compra bombas centrifugas de agua?
Tabla N° 11 : Frecuencia de compra

VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE(%)

Una vez al afio 2 2

Dos vs:ces al 10 9
afno

Tres v~eces al 99 89
afno

TOTAL 111 100

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Frecuencia compra bombas.

® Una vez al ano Dos veces al afio Tres veces al afio

2%
’ 9%

89%

Gréafico N°3.Frecuencia Bombas.
Elaborado: Autor.
Fuente: Encuesta

Analisis.- De un total de 111 encuestadas, 99 que corresponden al 89% afirman
gue compran bombas centrifugas de agua tres veces por afio, 10 que corresponden
al 9% compran dos veces por afio y 2 que corresponden al 2% compran una vez
por afio.

Interpretacion.- las bombas de agua son utilizadas como herramienta principal en

los procesos de produccion de las industrias textileras, por lo que deben estar

funcionando al 100% Y se refleja una compra promedio de tres unidades anuales.
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PREGUNTA No. 3 ;Qué tipo de potencia prefiere en las bombas centrifugas de
agua?

Tabla N° 12 : Preferencia en potencia de bombas

VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE(%)

Bomba 5HP 23 21
Bomba 7HP 37 33
Bomba 10HP 51 46

TOTAL 111 100

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Potencia Bombas.

46%

® Bomba 5HP
Bomba 7HP
Bomba 10HP

Gréafico N°4 Preferencia en potencia de bombas.
Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Anélisis.- De un total de 111 encuestadas, 51 que corresponden al 46% afirman
que utiliza bombas centrifugas de agua de potencia 10HP, 37 que corresponden al
33% dicen que utiliza bombas centrifugas de agua de potencia 7HP y 23 que

corresponden al 21% utiliza bombas centrifugas de agua de potencia 5HP.
Interpretacion.- Las bombas centrifugas de agua de 10HP de potencia, son las

mas utilizadas en los procesos de produccion de las industrias textileras. La

potencia va de acuerdo a la necesidad y tamafio de la empresa.
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PREGUNTA No. 4: ;Qué tipo de material prefiere para las bombas centrifugas de
agua?

Tabla N° 13 : Material de preferencia

VARIABLES ~ RESPUESTAS  ¢OnCNTAJE

Acero Inoxidable 10 9

Hierro Fundido 101 oA
TOTAL 111 100

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Materiales Bombas

m Acero Inoxidable Hierro Fundido

>

91%

Gréfico N°5 Material de preferencia.
Elaborado por: Autor.
Fuente : Encuesta

Anélisis.- De un total de 111 encuestadas, 101 que corresponden al 91% afirman
que prefieren bombas centrifugas de agua de hierro fundido, 10 que corresponden

al 9% dicen que utiliza bombas centrifugas de agua de acero inoxidable.
Interpretacion.- La mayoria de empresas textileras coincidieron en su

preferencia por las bombas centrifugas de agua de hierro fundido, ya que son

mucho mas resistentes que los otros materiales.
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PREGUNTA N° 5 Al comprar una bomba centrifuga de agua que considera es

lo més importante?

Tabla N° 14 Valoracion de la compra

VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE(%)

Calidad 80 72

Precio 20 18
Modelo 11 10
TOTAL 111 100

Elaborado por: Autor.
Fuente. Encuesta

Decision de compra bombas

m Calidad = Precio Modelo

Grafico N° 6 Valoracion de compra.
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta

Anélisis.- De un total de 111 encuestadas, 80 que corresponden al 72% afirman
que prefieren bombas centrifugas por su calidad, 20 que corresponden al 18%
dicen que prefieren bombas centrifugas por su precio y 20 que corresponden al
18% afirman que prefieren bombas centrifugas de agua por su modelo.

Interpretacion.- Al momento de comprar bombas centrifugas de agua, las

empresas textiles consideran un factor importante la calidad de sus equipos, pues
tiene una mayor durabilidad.
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PREGUNTA No. 6: ;Sabe usted, donde se adquieren las bombas centrifugas de

agua?

Tabla N° 15 Donde adquiere bombas centrifugas de agua?

VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE (%)

Centros Ferreteros 11 10
Comercializadoras 20 18
Distribuidores 80 72
TOTAL 111 100

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Preferencia para comprar Bombas.

m Centros Ferreteros Comercializadoras Distribuidores

' 18%

72%

Gréafico N° 7 Preferencia bombas centrifugas de agua.
Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta

Analisis.- De un total de 111 encuestadas, 80 que corresponden al 72% afirman
que adquieren bombas centrifugas en distribuidores, 20 que corresponden al 18%
dicen adquieren bombas centrifugas en comercializadores y 11 que corresponden

al 10% afirman que adquieren en los centros ferreteros.

Interpretacion.- Las compras de bombas centrifugas de agua las realizan en
mayor cantidad en las distribuidoras, debida a que estos realizan atencion
profesional personalizada y respuesta inmediata ante cualquier inconveniente con

el producto.
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PREGUNTA No. 7: ¢Prefiere asesoria personalizada?

Tabla N° 16 Asesoria personalizada

VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE(%)

Sl 108 97
NO 3 3
TOTAL 111 100

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Preferencia asesoria personalizada.

mSl " NO

3%

Gréafico N° 8 Asesoria personalizada.
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta

Analisis.- De un total de 111 encuestadas, el 97% prefiere una asesoria
personalizada.

Interpretacion.- La asesoria es muy importante a la hora de comprar equipos, por

ello la mayor parte de los consumidores manifiesta su preferencia.
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PREGUNTA No. 8: ¢ Desea que los equipos se entreguen instalados?

Tabla N° 17 Equipos instalados

VARIABLES RESPUESTAs ORCENTAJE

(%)
Sl 111
NO 0
TOTAL 111 100%

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Preferencia instalacion de equipo.

100

Sl NO

Grafico N° 9 Equipos instalados.
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta

Anélisis.- De un total de 111 encuestadas, el 100% prefiere que la compra incluya
instalacién de equipos.

Interpretacion.- Todos coinciden en que es mejor comprar los equipos y que
estos sean instalados por los proveedores para evitar riesgos.
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PREGUNTA No. 9: ¢Le gustaria tener servicio post venta?

Tabla N° 18 : Servicio Postventa

VARIABLES  RESPUESTAS PORC(E/(’)\)'TAJE
S| 108 97
NO 3 2
100

TOTAL 111
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta

Preferencia asesoria personalizada.

mSl mNO

3%

Grafico N° 10 Servicio postventa.
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta

Anélisis.- De un total de 111 encuestadas, el 97% que corresponden a 108

encuestados prefieren el servicio de post venta, y el 3% que corresponden a 3

encuestados no lo prefieren.

Interpretacion.- La post venta es muy importante para estar al dia con productos

nuevos y para evitar a tiempo los dafios que pueden darse en los equipos.
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PREGUNTA No. 10: ¢ Preferiria empresas que presten servicio técnico?

Tabla N° 19: Servicio técnico
VARIABLES RESPUESTAS PORCENTAJE(%)

100
Sl 111

NO 0

Elaborado por: Autor.
Fuente: Encuesta.

Preferencia servicio técnico.

100

SI NO

Gréafico N° 11 Servicio Técnico.
Elaborado por: Autor
Fuente: Encuesta.

Analisis.- De un total de 111 encuestadas, al 100% le gustaria que la empresa

incluya el servicio técnico

Interpretacion.- El servicio técnico es requerido por todas las empresas, pero

unas pocas cuentan con técnicos propios que realizan el trabajo.
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2.1.3 Necesidades que cubre

En ciertos lugares que carecen de baja presion para el acceso al agua potable en
la industria, es necesario cubrir esta necesidad con el uso de bombas de agua
centrifugas, existiendo al menos tres razones principales para el uso de las
mismas:

La Comercializadora de Bombas Centrifugas de agua.

Falta de durabilidad de las bombas manuales o tradicionales

La escasez de repuestos de reemplazo

El uso excesivo que produce averias frecuentes.

Un gran volumen de agua para el llenado de maquinas.

Al cubrir esta necesidad de mercado se puede:

e Aumentar la capacidad en la industria de generar ganancias
e Ayudar a controlar la cantidad de agua proporcionada para cada actividad

disminuyendo el uso y gasto en la misma.

El uso productivo del agua genera ingresos, permitiendo operar con rapidez en el
proceso en cuanto a cumplir con el mantenimiento, costos de reemplazo de los
sistemas, debido a que satisface mejor las necesidades de la comunidad industrial,
reduce el conflicto relacionado con el acceso al agua, como también el dafio a la

infraestructura causado por usos ilegales o no planificados.

Las bombas son equipos necesarios para todo proceso productivo, aumentan la
presion y caudal para cubrir la demanda al tener la cantidad necesaria en el
momento justo y programado, esto evitard el retraso en los  procesos
programados segun la capacidad instalada de toda industria, para no tener retrasos
de turnos en tiempos programados.

(Aite, 2012)
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2.2 Definicion del producto o servicio

Especificacion del servicio o producto.

Imagen N° 1: Bomba centrifuga de agua de 5HP de potencia.

Fuente: (Directindustry, 2015)

Tabla N° 20 Ficha Técnica Bomba 5HP

ATRIBUTOS

DETALLE

Diametro entrada

2 pulgada

Garantia 1 afio por defectos de fabricacion
Tipo Bombas centrifugas
Modelo CP 680C

Caracteristicas

Electrobomba Trifésica, 5,5 HP, 220 Voltios

52 Metros - 450L/min

Material

Hierro

Didmetro salida

2 pulgadas

Norma técnica

Tolerancia de Curva certificada 1ISO 9906-
Certificado de Calidad

DNV Europa-Cidet Retie No. 04393

Electrobomba centrifuga apta para el manejo de
agua limpia sin particulas abrasivas.

Uso

Resiste hasta 80° temperatura

Especial para el suministro de agua por impulso
de tanques elevados, trasiego de agua de
reservorios, recirculacion de agua en sistemas de
enfriamiento/calefaccion, riego de cultivos y
magquinarias textiles

Color

Azul

Material

Hierro

Elaborado por: Autor.

Fuente (Directindustry, 2015)
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ImagenN°2 Bomba centrifuga de agua de 7HP de potencia.
Fuente: (Directindustry, 2015)

Tabla N° 21 Ficha técnica Bomba 7HP

ATRIBUTOS DETALLE

Aislacion:. IP54
Alimentacion: 380 VCA-50Hz

Altura Méxima: 32m.

Altura Méaxima De Succion: 8 m.
Caudal Maximo: 1400 L/min - 84000 L/hora.
Motor: 7 HP - 5,5 kW.

Protector Térmico: Si.

Temperatura Max. Agua: Agua: 60° C.

Usos: Elevacién y extraccion de agua.
Velocidad En Vacio: 2900 min -1.
Color Metal
Material Hierro
Garantia 1 afio por defectos de fabricacién
Tipo Bombas centrifugas
Modelo CP 480C

Elaborado por: Autor.
Fuente: (Directindustry, 2015)
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Imagen: N° 3 Bomba centrifuga de agua de 10HP de potencia.
Fuente: (Directindustry, 2015)

Tabla N° 22 Ficha técnica Bomba 10HP

ATRIBUTOS DETALLE
Alimentacion 380 VCA-50Hz
Altura Maxima 42m.
Altura Maxima De Succién 8 m.
Caudal Maximo 583 L/min - 35000 L/hora.
Motor 10 HP - 7,5 kW.
Protector Térmico Si.
Temperatura Max. Del Agua Agua: 80° C.

Usos

Elevacion y extraccion de agua.

Velocidad Sin Carga

2900 min -1.

Admite

viscosidad y densidad 1

Partes internas

acero inoxidable

Garantia 1 afio por defectos de fabricacion
Color Bombas centrifugas

Material CP 480C

Garantia 1 afio por defectos de fabricacion
Tipo Bombas centrifugas

Modelo CP 630C

Elaborado por: Autor.

Fuente: (Directindustry, 2015)
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Entre los tipos de aguas a bombear existen:

Aguas limpias: Son agua para el consumo doméstico, agua de mar o aguas
tratadas con cloro, ozono u otros liquidos. Con ellas pueden utilizarse la mayoria
de bombas de agua, incluyendo todas las bombas centrifugas, tanto de superficie

como sumergibles.

Aguas sucias: Son las aguas residuales usadas domésticas y urbanas, y los
residuos liquidos industriales o mineros eliminados, o las aguas que se mezclaron

con las anteriores (aguas pluviales o naturales). .

El uso de una bomba de agua y su emplazamiento dependera mucho del origen del

agua.

Hay dos posibles tipos de instalaciones:

¢ Si la bomba se sitGa por encima del nivel del agua a bombear la instalacion
es por aspiracioén, teniendo en cuenta que las bombas de superficie tienen
una aspiracion maxima de hasta 9m, para alturas superiores, se debe utilizar

una bomba sumergible.

¢ Si labomba se encuentra en el mismo nivel o inferior que el agua a bombear

su instalacién es por carga.

2.2.1 Aspectos innovadores que proporciona.

La empresa tendra como aspecto innovador el servicio de asesoramiento para
indicarle al cliente cual es el tipo de bomba centrifuga que necesita. De esta
manera se evitara el desperdicio de recursos econémicos en una bomba que no le
presenta beneficio alguno, ademas de la rapidez de entrega y a domicilio. Con la

estructura de comercio de la empresa, se minimizan gastos administrativos y
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operacionales que permitiran manejar precios bajos en relacién con la

competencia.

o La garantia efectiva contra defectos de fabricacion permitira a los clientes la
posibilidad de cambiar el equipo por uno nuevo, y en casos menores el
préstamo de un equipo de iguales caracteristicas mientras se repara el

averiado.

e El seguimiento constante de postventa también sera un aspecto
diferenciador que se proporcionara a los clientes, esto se llevard a cabo
mediante un registro del producto, el cliente y el uso al que estd sometido,
para con esta informacién poder no solo preguntarle como le va con el
producto, sino sugerir cualquier cambio o mantenimiento a tiempo. El
contacto se lo llevara a cabo por medio de Ilamadas telefonicas y de visitas

in situ.

2.2.2 Presentacion del servicio o producto.

5HP THP 10HP

Imagen N°4: Modelos de bombas centrifugas de agua por potencia
Fuente: (Directindustry, 2015)
Elaborado por: Autor
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El producto estard presentado en vitrina en la empresa y publicado en el internet
con un teléfono de contacto, se dispondré de folletos con informacién de las
caracteristicas de los equipos, los mismos que seran enviados a los clientes y
posibles consumidores para mantenerles informados con los cambios y
actualizaciones de los nuevos productos. Se llevaran a cabo cursos de
presentacion de los productos para que los clientes tengan mayor conocimiento de

sus bondades y puedan tomar decisiones al momento de realizar una compra.

2.2.3 Precio del producto o servicio

Nuestra linea de productos se enfocard a tres modelos definidos que son los de

mayor salida en el mercado.

Tabla N°23 Precio de equipo por modelo

ARTICULO PVP c/u
BOMBAS,5HP 1.887,18
BOMBAS,7HP 3.032,47
BOMBAS,10HP 4.859,59

Elaborado por: Autor.
Fuente: Propia

Se investigo los precios que se manejan en el mercado, en bombas de agua
por capacidad y son precios relativos en comercio Yy se diferencia por
caracteristicas como: Material internos acero inoxidable, soporte de
temperatura, potencia .Con todas estas caracteristicas se manejan precios

competitivos.

2.2.4 Promocion y publicidad que se realizara.
Se daran descuentos a discrecion entre el 2% y 3% si los productos vendidos

superan las dos unidades el 2% , y el 3% si se compran de tres unidades en

adelante ; esto en cuanto al periodo de un afio.
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Las bombas centrifugas seran publicitadas de manera directa al cliente por medio
de folletos y manuales de uso. Se participaré en eventos industriales como ferias y
presentaciones afines. El uso de internet sera una forma de publicitar los
productos con la creacion de una pagina web y la participacion en redes sociales.
Se registrara los diferentes correos electronicos de todas las empresas que
conforman el mercado objetivo, a las cuales se les enviard emails
permanentemente con informacion pertinente al producto. Esta labor la realizara

la Gerente general.

2.2.5 Sistema de distribucién a utilizar.

El canal de distribucion que se utilizara sera la venta directa a los clientes.

Las ventajas son las siguientes:

e Se puede recibir la totalidad del precio de venta y evitarse pagar los
margenes de ganancia a los mayoristas y a los minoristas. Al recibir equipos
de importadores directos nuestro margen de ganancia no se ve afectado.

e Tiene pocos problemas de transporte, nuestros proveedores directos nos
entregaran los equipos en nuestras instalaciones, y de nuestra bodega
partird a los clientes finales.

e Al realizar la entrega personalizada se puede hablar con los clientes y
descubrir lo que ellos piensan acerca de sus productos. Inclusive, ellos
pueden sugerir algunas formas de mejorarlos ademas de conocer sus

requerimientos para futuras propuestas.

2.2.6 Seguimiento de clientes

Se llevara una ficha o registro personal por cada uno de los clientes con datos de
contacto y un historial de compra para conocer su comportamiento Yy necesidades
en relacion a la compra realizada, con lo que se podra ofrecer permanentemente
productos de ultima generacion que se ajusten plenamente a sus requerimientos.

A continuacion un formato para seguimiento a clientes:
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Tabla N°24 Seguimiento a clientes

HOJA DE CONTROL SEGUIMIENTO A CLIENTES

MOTIVOS | ACCION SEGUIMIENTO

DIA MES CLIENTE DELA DELA RESULTADO |RESPUESTA

viSITA | vIsITA TELEFONONVISITA

Cotizacion

Demostraciony

Nuevos productos

Servicio técnico

Informacion

Asesoria

Elaborado por: Autor.
Fuente: Propia

Se llamara al cliente dos semanas después de la compra para conocer si esta
satisfecho con el producto y el resultado obtenido. Se creard un cuestionario
dirigido a los clientes para que sea llenado por internet y de esta manera valorar su
grado de satisfaccion con el producto y servicio. Esta herramienta sera tabulada y

analizada para realizar mejoras continuas.

Seguimiento activo de los clientes: contactandoles telefénicamente o con visitas
personales mensuales para conocer si sus necesidades han cambiado y dandoles a

conocer las novedades existentes de los productos y de la empresa.

Entre las ventajas que se lograra al hacer un correcto seguimiento a los clientes

estan:

e Conocer mejor sus necesidades, permitird ofrecerles y conseguir mas ventas
a través de la comunicacion constante sobre el funcionamiento y calidad
del equipo.

e Fidelizar al cliente, estar en constante comunicacion y visitas por

seguimientos permitira ser su primer opcion de compra.
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e Lograr que el cliente regrese, el buen servicio, precios y seguimiento hara
que siga manteniéendose activo en sus compras futuras..

e Mantener en la mente del cliente la existencia de la empresa, entregaremos
informes constantes de las revisiones, material publicitario y visitas
realizadas.

e Informar sobre promociones que le pueden interesar y asi conseguir mas
ventas. Se adicionara informacion respecto a los productos  nuevos y de

promocion a través de mail.

2.2.7 Especificacion mercados alternativos.

Dado el caso de no cumplir con las metas de ventas en el mercado objetivo, se
puede diversificar el producto dentro de otras ramas de la industria en las que se

destacan:

e La Industria alimenticia.
e La Industria de cosméticos.
e La Industria farmacéutica

e La Industria agricola o riego

2.3 Definicién de la competencia

La competencia son todos los negocios que se dedican a la venta de bombas
centrifugas de agua para las empresas industriales de la ciudad de Quito y el pais.

Ellos cuentan con un gran recorrido comercial, no existe un namero amplio de
empresas gque comercializan estos equipos. En la ciudad de Quito las casas
comerciales llegan a tener un portafolio extenso de items que le permite tener

mayor rentabilidad.
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2.3.1 Descripcion de la competencia.

Estos negocios tienen una amplia gama de equipos y maquinarias a diferencia del
proyecto planteado como: La venta bajo pedido y distribucion especificamente de
bombas centrifugas en modelos 5SHP, 7HP y 10HP.

Usualmente la competencia vende su producto a toda la rama industrial y casera
en todas sus marcas y modelos, sus precios van de acuerdo a los plazos de pago
acordados, los descuentos de acuerdo a la cantidad de bombas demandadas por el
cliente. Sus productos son comercializados en los locales por personas
conocedoras de la materia o vendidas por la web y visitas bajo previa cita, sus
costos son mas altos porque sus entregas son realizadas por empresas dedicadas

a la logistica de reparticion lo que genera cargos 'y costos al equipo final.

Tabla N° 25 Precios de la competencia

DISMACON
" LA LLAVE MAQUINARIAS
ATICULO COBRE CIA.
S.A HERIQUES C.A LTDA
BOMBAS,5HP 2.100,43 2.800,00 2.300,25
BOMBAS,7HP 3.220,00 3.900,00 3.390,00
BOMBAS,10HP 4.950,89 5.600,00 4.989,76

Elaborado por: Autor.
Fuente: Propia

Las empresas que se dedican a este negocio  se maneja en precios similares
relacionados con la capacidad, procedencia y especificacion técnica de las
bombas, la diferencia en los valores es por, logistica e inventario que se carga al
costo final .

Muchas de las empresas competidoras destinan un rubro para el tema publicitario

e imagen.

Entre la competencia identificada de mayor participacion en el mercado estan:
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La Llave, empresa con presencia en varios paises latinoamericanos, que vende
equipos industriales, entre esos las bombas de agua centrifugas al sector industrial
en general. La oficina principal estad ubicada en Guayaquil y tiene sucursales en
Quito y en Cuenca. En Quito se ubica en la Av. Amazonas y Av. El Inca.
Mantiene diferentes politicas de precios de acuerdo a los términos del contrato de

venta. Se publicitan en internet y sus clientes los visitan. Sus ventas son directas.

Imagen N°5: La Llave

39



Maquinarias Henriques C.A., distribuidores de las mejores y mas prestigiosas
marcas a nivel mundial de suministros para industrias y talleres. La fuerza de
venta estd en todo el territorio nacional, Los ingenieros mecanicos, eléctricos e
industriales son entrenados y constantemente actualizados por los proveedores,
por lo que cuentan con amplia experiencia en proyectos especiales y en
aplicaciones de rutina, siempre dispuestos a resolver problemas. Tiene diferentes
politicas de precios de acuerdo a los términos del contrato de venta. Se publicitan

en internet y visitas técnicas. Sus ventas son directas.

- —
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Imagen: N° 6 : Maquinarias Enriques
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Dismaconcobre Cia. Ltda., una empresa del mercado hidrosanitario y bombas
para varios usos. Entre los productos mas importantes estan las tuberias en cobre,
bronce, acero, PVC, bombas de agua Yy accesorios en todos estos materiales;
bombas hidroneumaticas, calefones, calentadores, material eléctrico y afines,
tanto nacionales como importadas. Dismaconcobre Cia. Ltda provee, de manera
altamente eficiente, al mercado de Quito, asi como también a buena parte de la
region Sierra del pais. Tiene diferentes politicas de precios de acuerdo a los
términos del contrato de venta. Se publicitan en internet. Sus ventas son realizadas

en sus locales y el cliente debe acercarse directamente.

Imagen N° 7 Dismaconcobre Cia. Ltda.
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2.3.2 Puntos fuertes y débiles de la competencia comparados con el proyecto

propuesto.

Uno de los puntos fuertes de la empresa, es el conocimiento del mercado por parte

de la emprendedora, quien trabaja varios afios con esta linea de negocio en venta,

y es precisamente la relacion con los clientes la principal motivacion para

emprender con su propia empresa.

Tabla N° 26 Anélisis de la competencia.

Competidores Servicios que ofrecen Fortalezas Debilidades
Experiencia
o reconocida en el | No poseer fuerza
Ofrecen varios tipos
mercado, de ventas externa
marcas , bombas en multiplicidad de Sus ventas las
LA LLAVE S.A varias capacidad phict ;
. servicios, realizan por
modelos ,ademas ofrece S . - .
o publicidad agresiva, | visita del cliente a
servicio técnico .
importadores su local
directos
. Tienen un equipo | No cuentan con
Ofrece varios modelos de quip .
. de ventas con stock suficiente
bombas en capacidad y L
marcas especificas conocimiento en la para
MAQUINARIAS ’ parte técnica en abastecimiento,

HENRIQUES C.A

ademas de accesorios y
otros equipos
adicionales para la
instalacion

todos sus items,
visita y salida
campo varios
sucursales.

importan sobre
pedido y sus
costos son muy
elevados.

Ofrecen bombas de

Personal con poca

DISMACON- agua centrifuga de varias . : e
) . Gran inventario de | experiencia, no
COBRE CIA. capacidad, accesorios y . .
: varios articulos posee fuerza de
LTDA tuberias motores para la
. . venta externa.
industria
Conocimiento de Poco capital de
Bombas centrifugas de esta industria, inversion, bajo
CENTRYBOMBA 5,7,10 hp, enfoque técnico calificado inventario, no

especifico industria textil

para asesoria al
cliente

tener mas items
de venta.

Elaborado por: Autor

Fuente: Propia.
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La competencia en general trabaja con stock, lo que se le podria considerar una
ventaja. En este proyecto se trabajara bajo pedido debido ya que existe un
compromiso de los proveedores para soporte técnico, informacién técnica
actualizada y entrega del producto en un término de 24 horas para direccionarle al
cliente. Esto I6gicamente ahorra a la empresa en gastos de bodega e inversion para
stock.

Se establece una participacion del mercado con los siguientes datos:

Tabla N° 27 Participacién de mercado

EMPRESA PARTICIPACION
La Llave S.A 23%
Magquinarias Herinques C.A 25%
Dismaconcobre Cia. Ltda 15%
Proyecto Mirna 22%
Otros 15%
TOTAL 100%

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

2.4 Costos del producto.

Los costos se determinan en base al valor de compra, mas el costo directo e

indirecto que se refleja en este proyecto.

Considerar que los costos variables varian segin nuestras ventas.
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2.4.1 Determinacién de Cotos variables.

Tabla N° 28 Costos variables

VALOR VALOR
COSTOS DE VENTAS VARIABLES | FRECUENCIA NG ANUAL
Sueldos y Salarios ventas Mensual 2.290,16 27.481,94
Caja chica / movilizacion Mensual 240,00 2.880,00
Material publicitario Anual 100,00 100,00
Pagina web Una vez 800,00 800,00
Renovacién licencia pagina Anual 60,00 60,00
Participacion feria anual Anual 800,00 800,00
Seminario personal Semestral 100,00 100,00
Proteccion de seguridad para personal  |Semestral 100,00 100,00
TOTAL COSTOS DE VENTAS 4.490,16 32.321,94
Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
2.4.2 Determinacion de Costos Fijos.
Tabla N° 29 Costos fijos
GASTOS ADMINISTRATIVOS VALOR VALOR
FIJOS FRECUENCIA MENSUAL ANUAL
Sueldos y Salarios Mensual 142487 17.098,46
Arriendo Mensual 400,00 4.800,00
Servicios Basicos Mensual 150,00 1.800,00
Depreciacion Mensual 433,20 5.198,40
Permisos de funcionamiento Anual 365,51 377,86
Suministros de oficina Mensual 50,00 600,00
Servicios Contables Mensual 250,00 3.000,00
Servicio de Seguridad Mensual 30,00 360,00
TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS 3.103,58 33.234,72
Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
2.4.3 Determinacion de costo total del producto o servicio.
Tabla N°30 Costos total VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.103,58 33.234,72
TOTAL COSTOS DE VENTAS 4.490,16 32.321,94
TOTAL 7.593,74 65.556,66

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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CAPITULO Il

AREA DE PRODUCCION

3.1 Descripcién del proceso

El proyecto esta definido para comercializar bombas centrifugas de agua, nuestro
proceso serd comprar a importadores directos y representante de marcas
especificas, para poderlas comercializar

3.1.1 Descripcién de proceso de comercializacion de bombas centrifugas de

agua.

El proceso de venta en la empresa es el siguiente:

En el punto de venta:

¢ Se hace contacto con el posible cliente y se fija una cita.

e La persona encargada de la venta visita al cliente.

¢ Se realiza la asesoria al cliente y se le indica las caracteristicas de la bomba
que satisfacen sus necesidades.

e Se pide cotizacion de la bomba a los proveedores.

e Se cotiza al cliente la bomba requerida.

o El cliente realiza el pedido con el 50% del valor del producto.

e Confirmado el depdsito, se solicita el producto al proveedor.

e Se recibe la bomba en la empresa para la respectiva revision del equipo.

e Se genera la factura

¢ Se despacha el producto.
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Gréfico N°12 Flujograma

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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3.1.2 Descripcioén de instalaciones, equipos y personas.

Instalaciones
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Grafico N°13 Instalaciones de la oficina

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

El espacio es funcional, ventas una persona, un técnico, la gerencia Yy secretaria,

la sala de reuniones para que se realicen las juntas de trabajo.
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3.1.3 Tecnologia a aplicar.

Al aplicar la tecnologia en los procesos administrativo se contard con un sistema
informéatico de contabilidad llamado SIIGO, el cual permite administrar los
procedimientos contables y financieros: procesos de facturacién y cobro,

decisiones de inversion y financiamiento.

3.1.4 La tecnologia en el servicio y en la comercializacion.

El area encargada de la comercializacion y servicio al cliente desarrollard las

siguientes actividades:

Conocer y monitorear las necesidades de los clientes.

Evaluar las formas de distribucién y venta de los productos.

Conocer y monitorear la calidad en el servicio al cliente.

Comunicar al resto del negocio lo que esta ocurriendo en el mercado

3.2 Factores que afectan el plan de operaciones de la comercializadora de

bombas centrifugas de agua.

El inventario es uno de los factores que influyen en la operacion de la
comercializacion de bombas, al tener inventario minimo las bombas tendran que
ser solicitadas al proveedor y entregadas al cliente en 48 horas, esto se realiza

bajo las carta de compromisos de los proveedores de cumplir con las entregas.

3.2.1Nivel de inventario promedio.

En esta empresa se manejara inventarios muy reducidos, debido a que los equipos
seran pedidos en cuanto se realice la venta para su entrega inmediata y sélo se
tendra en inventario una bomba de cada capacidad. Se debe tomar en cuenta que
los proveedores firmaran contratos de compromiso para la provisién de equipos en

cuanto la empresa lo requiera.
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En esta linea de negocio la mayoria de casas comerciales trabajan bajo las
politicas de bajo inventario para no amortizar el capital.

Inventario de suministro de oficina.

Tabla N° 31 Inventario

UTILES UNIDADES
RESMAS DE PAPEL 2
CAIA .
ESFEROGRAFICO
CAJA CLIPS 2
CAJA GRAPAS 1
CARPETAS CARTON 5
TINTAS PARA .
IMPRESORA
UTILES ASEO 2

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

3.2.2 NUmero de trabajadores.

El nimero de trabajadores directos son cuatro, quienes laborardn de manera

permanente, dos de ellos impulsaran la comercializacion de los productos.
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Tabla N° 32 Tabla de funciones

CARGO HORAS

PERSONAL

FUNCIONES

GERENTE GENERAL | 40 HORAS

Representa a la empresa

Lidera la gestion y planeacion
estratégica

Administra , controla y dirige las
ventas

Recuperacion de cartera

Control general

TECNICO 40 HORAS

Maneja el inventario

Realiza control de calidad

Asesoria técnica

Mantenimiento e instalacion del
equipo

Entrega de equipos

VENDEDOR 40 HORA

Hace contacto con el cliente

Realiza la visita

Asesoria técnica

Presenta la oferta

Realiza el seguimiento a clientes
Concluye con el pedido a Secretaria

SECRETARIA 40 HORAS

Atencion al cliente en oficinas
Atiende el teléfono

Solicita cotizacion

Realiza cotizacion
Facturacion

A\ cargo de publicidad
Registro de asistencia

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

3.3 CAPACIDAD DE VENTAS

La capacidad e ventas se realizaran bajo pedido, se contara con un vendedor quién

realiza las ventas directas con el cliente, las ventas realizadas se cumplirdn con la

proyeccion mensual de 6 unidades 2 por cada capacidad de potencia (5hp, 7hp,

10hp)

3.3.1 Capacidad de ventas futuras.

En el futuro de la empresa podra crecer en ventas de acuerdo a como proyecta la

demanda, la publicidad, buen servicio a los clientes y su referencia para abarcar

otros sectores industriales.
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Tabla N° 33 Ventas futuras

ARTICULO CAN. MESN.|CAN. ANUAL [COSTOS FINAL [MENSUAL |1ANO

BOMBAS,5HP 3 36 1.451,68 5.661,53 | 67.938,42
BOMBAS, 7HP 3 36 2.332,67 9.097,41 | 109.168,96
BOMBAS, 10HP 2 24 3.738,15 9.719,18 | 116.630,18
TOTAL 8 96 7.522,49 | 24.478,13 | 293.737,55
ARTICULO CAN. MESN.|CAN. ANUAL (PRECIO DE VTA|MENSUAL |Ano 2

BOMBAS,5HP 4 48 1.950,96 7.803,86 | 93.646,32
BOMBAS, 7HP 4 48 3.134,97 | 12.539,87 | 150.478,49
BOMBAS, 10HP 3 36 5.023,85 | 15.071,54 | 180.858,42
TOTAL 11 132 10.109,78 | 35.415,27 | 424.983,22
ARTICULO CAN. MESN.|CAN. ANUAL PRECIO DE VTA|MENSUAL |Aho 3

BOMBAS,5HP 5 60 2.016,91 | 10.084,54 | 121.014,45
BOMBAS,7HP 5 60 3.134,97 | 15.674,84 | 188.098,11
BOMBAS, 10HP 4 48 5.023,85 | 20.095,38 | 241.144,56
TOTAL 14 168 10.175,72 | 45.854,76 | 550.257,12
ARTICULO CAN. MESN.|CAN. ANUAL (PRECIO DE VTA|MENSUALES|Aio 4

BOMBAS,5HP 5 60 2.085,08 | 10.425,39 | 125.104,74
BOMBAS, 7HP 5 60 3.240,93 | 16.204,65 | 194.455,83
BOMBAS,10HP 5 60 5.193,65 | 25.968,25 | 311.619,06
TOTAL 15 180 10.519,66 | 52.598,30 | 631.179,63
ARTICULO CAN. MESN.|CAN. ANUAL |PRECIO DE VTA|MENSUALES|Afo 5

BOMBAS,5HP 6 72 2.155,55 | 12.933,33 [ 155.199,94
BOMBAS, 7HP 6 72 3.350,47 | 20.102,84 | 241.234,12
BOMBAS, 10HP 5 60 5.369,20 [ 26.845,98 | 322.151,78
TOTAL 17 204 10.875,22 | 59.882,15 | 718.585,84

Elaborado por:
Fuente: Propia

Autor

Punto de equilibrio

Punto_de_Equilibrio =

CostosFijos
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GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO (CALCULO MENSUAL)

PRECIO DE VENTA/3
COSTOS FIJOS MENSUALES

COSTOS VARIABLES MENSUALES
UNIDADES VENDIDAS MENSUALMENTE
COSTO TOAL

9.779,24
4.056,98
3.536,76

8

7.593,74

3.259,75

442,09

Del punto de equilibrio tomamaos el precio unitario, costo fijo costo variable las

unidades mensuales que se venderan y el costo promedio.

(Ver anexo del gréfico).

Tabla N° 34 Punto de equilibrio mensual

PRECIO DE VENTA/3 9.779,24 3.259,75
COSTOS FIJOS 4.056,98
COSTOS VARIABLES 3.536,76 442,09
UNIDADES VENDIDAS 8
COSTO TOAL 7.593,74
MESES|UNIDADES [VENTAS COSTOS COSTO COSTOS MARGEN
VENTAS  [NETAS FIJOS VARIABLES TOTALES UTILIDAD
1 1 3.259,75 4.056,98 442,09 4.499,08 (1.239,33)
2 2 6.519,49 4.056,98 884,19 4.941,17 1.578,32
3 3 9.779,24 4.056,98 1.326,28 5.383,27 4.395,97
4 4/ 13.038,99 4.056,98 1.768,38 5.825,36 7.213,62
5 5| 16.298,73 4.056,98 2.210,47 6.267,46 10.031,28
6 6|  19.558,48 4.056,98 2.652,57 6.709,55 12.848,93
7 7| 22.818,23 4.056,98 3.094,66 7.151,65 15.666,58
8 8  26.077,97 4.056,98 3.536,76 7.593,74 18.484,23
9 9| 29.337,72 4.056,98 3.978,85 8.035,84 21.301,88
10 10  32.597,47 4.056,98 4.420,95 8.477,93 24.119,53
11 11|  35.857,21 4.056,98 4.863,04 8.920,03 26.937,19
12 12|  39.116,96 4.056,98 5.305,14 9.362,12 29.754,84

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Grafico N° 14 Punto de equilibrio
Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

3.4 Definicidén de materias primas

Los equipos son importados, las materiales que influyen en el producto son su

costo total.

3.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden
presentar.

No se realiza transformacion de materia prima, las bombas son importadas.

3.5 Calidad

La calidad del equipo esta garantizada 100% por el proveedor quien nos garantiza
la calidad y la funcionalidad del equipo.

3.5.1 Método de Control de Calidad.

El control de calidad por parte de la empresa no se limita a la inspeccion visual, el

personal del departamento técnico revisa su funcionamiento una vez que el
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proveedor entrega el producto, evitando de esta manera que se expenda equipos

defectuosos, también va enfocado a los procesos del area de ventas en todas sus

actividades y organizacion: desde el pedido del producto, la garantia posventa, los

subcontratistas y el resto de actividades auxiliares o de soporte, como la

contabilidad o la administracion del personal, permitiendo una gestion de calidad

general.

Tabla N° 35 Hoja de control de calidad

HOJA DE CONTROL DE CALIDAD
FACTURA#:
PROVEEDOF:

FECHA:

REVISADO POR:

N°

ITEM REVISON CONTROL DE CALIDAD

SI

NO

OBSERVACIONES

EMPAQUES /ENVOLTURA GENERAL

ACCESORIOS FUERA DE LUGAR

LIQUIDOS O HUMEDAD

DEMARRE DE GRASA

LIMPIEZA [HUMEDAD EXTERNA

DANOS EN LA PINTURA

PARTES ELECTRICAS

REVISAR DIAMETRO ENTRADA 'Y SALIDA

Ol |N[o|lo|dlwIN]|E

GOLPES GENERAL

ACCESORIOS ELECTRICOS

=
o

[y
[N

MANUAL

=
N

VELOCIDAD DE MOTOR

=
w

VELOCIDAD DE MOTOR

NIVELACION DE LA BASE

=
~

=
ol

PRUBA ANTES DE ENTREGAR

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

3.6 Normativas y permisos que afectan su instalacion.

Las normativas y permisos necesarios se aplicaran segun la Ley .Todos se tendra

que cumplir a largo para la puesta en marcha del negocio.

3.6.1 Seguridad e higiene ocupacional
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La normatividad relacionada con salud ocupacional a aplicarse estd en
concordancia con las leyes y reglamentos emitidos por el Ministerio de Trabajo y
de Salud; como en el caso de los productos que se van a comercializar en la
unidad de negocios propuesta, no genera materiales, liquidos o gases
contaminantes al ambiente que afecten a la salud de los compradores o
proveedores no sera necesario normas relacionadas a estos aspectos, sin embargo
se cumplird la normatividad emitida por la Direccion de Salud del Distrito
Metropolitano de Quito; y que en sus aspectos principales dispone lo siguiente:
(Ministerio de trabajo, 2015)

Ordeny limpieza

1. Realizar el trabajo prestando la mayor atencion, pues la distraccién es una de
las principales causas de accidentes.

2. Se prohibe estrictamente la introduccion, tenencia e ingerir bebidas alcoholicas
en el almacén. Asi como la tenencia, consumo o estar bajo influencia de drogas o
sustancias estupefacientes o psicotropicas.

3. Limpiar el area de trabajo. (Ministerio de trabajo, 2015)

Orden y limpieza en el sitio de trabajo

1. Fomentar en todos los trabajadores el aseo del sitio de trabajo.

2. Se deben usar los recipientes adecuados para los desperdicios.

3. Elimine los obstaculos del area de trabajo para evitar el riesgo de tropezar y

estrellarse contra los alrededores. (Ministerio de trabajo, 2015)

Evitar accidentes

1. Mantener cada cosa en su lugar.

2. Almacenar los productos en forma adecuada y ordenada en condiciones que
garanticen su estabilidad.

4. Si se derrama algo, séquelo y si se le cae, levantelo. (Ministerio de trabajo,
2015)
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Primeros auxilios.
Siempre que existan accidentes, por mas pequefia que ésta sea, debe asistir al

Servicio Médico y recibir primeros auxilios. (Ministerio de trabajo, 2015)

Prevencion de incendios

1. Es necesario poseer un extinguidor contra incendios.

2. No poner obstaculos que impidan el acceso a las mangueras y extinguidores.

3. No se debe colgar de nuevo en el gancho un extintor de incendios que haya sido
usado antes.

4. Se prohibe la obstruccion de las salidas de escape para casos de incendios.
(Bomberos Quito, 2015)

56



CAPITULO IV

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

4.1 Analisis estratégico y definicion de objetivos

4.1.1 Vision de la Empresa.

Llegar a ser en el afio 2021 un negocio dirigente en la dotacién de bombas de
centrifugas de agua en el mercado industrial nacional, a través de diferentes
marcas, continuando con un servicio personalizado y tecnologia de punta acorde a

los patrones internacionales.

4.1.2 Mision de la Empresa.

Comercializar bombas de agua centrifugas de alta calidad en el mercado, ademas
de brindar soluciones integrales a toda la zona industrial textil de la ciudad de
Quito, llevando los altimos adelantos enfocados a la preservacion del ambiente y
teniendo como ideologia el mejoramiento continuo a través de equipos mejorados
y buscando siempre la excelencia de nuestros servicios de bombas centrifugas de
agua para mejorar la productividad de las empresas del sector textil.

Valores Corporativos

e FEtica.- En la venta de los equipos tanto en materiales como precios.
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e Calidad.- En la atencion al cliente y en los productos.

e Trabajo en equipo.- El personal de la empresa trabajard en equipo para

satisfacer las necesidades de los clientes.

e Honradez.- En los precios y calidades de los articulos que se vendan.

e Fidelidad.- La empresa sera leal a los proveedores que ofrezcan productos .

4.1.3 Anélisis FODA

Tabla N° 36 Matriz de Impacto:

MATRIZ DE IMPACTO

FORTALEZAS:

RECURSOS HUMANOS
CALIFICADOS.
CONOCIMIENTO PROFUNDO
SOBRE INSTALACION DE
BOMBAS CENTRIFUGAS PARA
EL SECTOR TEXTIL

DEBILIDADES:

ESTRUCTURA OPERATIVA
LIMITADA.

NO EXISTE PRESENCIA A
NIVEL NACIONAL

OPORTUNIDADES:

MERCADO NO
ATENDIDO, SECTOR
TEXTIL.

LOS POTENCIALES
CONSUMIDORES NO
RECIBEN ASESORIA EN
SITIO PARA COMPRAR

ESTRATEGIAS FO:

DIFUNDIR MEDIANTE
REUNIONES CON LOS
POTENCIALES CONSUMIDORES
EL CONOCIMIENTO Y
EXPERIENCIA TECNICA

ESTRATEGIAS DO :

BRINDAR UN SERVICIO DE
ECXELENCIA PARA CAPTAR
UNA PARTICIPACION DE
MERCADO EN PICHINCHA
.PARA AVANZAR A NIVEL
NACIONAL

BOMBAS.
ESTRATEGIAS FA: ESTRATEGIAS. DA
DIFUNDIR MEDIANTE
REUNIONES CON LOS .
AMENAZAS: POTENCIALES CONSUMIDORES | MAXIMIZAR LA GESTION DE

SURGIMIENTO EN EL
MERCADO DE OTRAS
PROPUESTAS
SEMEJANTES.

EL CONOCIMIENTO Y
EXPERIENCIA TECNICA
ACTUALIZACION
PERMANENTE SOBRE
CAMBIOS EN NORMAS DE
CONTROL.

PROCESOS.

BRINDAR UN SERVICIO DE
EXELENCIA,GENERAR
FIDELIDAD.

CAMBIOS DE
REGULACIONES DE
LOS ENTES DE
CONTROL PARA
IMPORTAR EQUIPOS.

Elaborado por:
Fuente: Propia

Autor
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4.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA “CENTRY
BOMBA”

Organigrama Estructural.

GERENCIA

SECRETARIA
CONTADOR .
SERVICIO
VENTAS TECNICO

Grafico N° 15 Organigrama estructural

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Organigrama funcional

GERENCIA
e Liderar la gestion estratégica
e Liderar la formulacion y aplicacion del plan de negocios
e Definir politicas generales de administracion
e Dirigir y controlar el desempefio de las areas

e Velar por el respecto de las normativas y reglamentos vigentes

SECRETARIA

» Establecer un nexo
entre el cliente y la
empresa

» Contribuir a la
solucién de
problemas.

VENTAS TECNICO

Es el encargado generar
ingresos, y cumplir con los
objetivos de nimero de
unidades de venta  para
‘ cumplir el presupuesto. ‘

Control de calidad del producto
Registro de revisiones técnicas.
Asistencia técnica
Reparaciones

Gréfico N° 16 Organigrama Funcional
Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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4.2.2 Descripcién del organigrama

Tabla N° 38 Funciones del gerente

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente General

JEFE INMEDIATO SUPERIOR |Propietario

SUPERVISA A Todas la &reas de la empresa
I NATURALEZA DEL PUESTO

Tendra responsabilidad a los departamentos bajo su supervision y mantener un
alto conocimiento del mercado y evaluar las tendencias de los factores externos a
la organizacion que puedan incidir en sus planes y metas de ventas.

Atencion al cliente y manejo de archivo de la empresa

111 FUNCIONES

e Liderar la gestion estratégica.

e Liderar la formulacion y aplicacion del plan de negocios.
e Definir politicas generales de administracion.

e Dirigir y controlar el desempefio de las areas.

e Ser el representante de la empresa

e VVelar por el respecto de las normativas y reglamentos vigentes

IV _REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Administrador de empresas
EXPERIENCIA 2 afios
HABILIDADES Liderazgo, trabajo en equipo, cumplimiento de

objetivos, manejo de computadores.

FORMACION Graduado Preferentemente con Maestria en
Administracion de Empresas.

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Tabla N° 39 Funciones de la secretaria
I. INFORMACIONBASICA

PUESTO Secretaria
JEFE INMEDIATO SUPERIOR |Gerente
SUPERVISA A
Il NATURALEZA DEL PUESTO

Atencion al cliente y manejo de archivo de la empresa.

111 FUNCIONES
e Atencidn y seguimiento a los clientes.

e Atencion a llamadas y correo electronico.
e Manejo de archivo.

e Asistencia a la gerencia.

e Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan correctamente

los datos fiscales de la empresa que cumplan con las formalidades requeridas.

e Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del sistema

computarizado administrativo para mantener actualizadas las cuentas por pagar.
IV_REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULOPROFESIONAL Secretaria ejecutiva
EXPERIENCIA 1 afos
HABILIDADES Liderazgo, trabajo en equipo, cumplimiento de

objetivos, orden, manejo de archivo y manejo

de computadoras, contabilidad bésica.

FORMACION Secretaria ejecutiva.

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Tabla N° 40 Funciones del vendedor.

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO

'VVendedor

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Gerente General

SUPERVISA A

I NATURALEZA DEL PUESTO:

Planeacién de ventas en su territorio.

FUNCIONES

e Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

e Contribuir a la solucion de problemas.

e Administrar su territorio o zona de ventas.

e Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa que representa.

e Estar actualizado en las caracteristicas de los productos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULOPROFESIONAL

Técnico Superior

EXPERIENCIA 1 afo

HABILIDADES Negociacion, trabajo en equipo,
conocimientos del producto, cumplimiento de
objetivos.

FORMACION \Ventas

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Tabla N°41 Funciones del gerente técnico.

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO

Técnico

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Gerente General

SUPERVISA A

I NATURALEZA DEL PUESTO:

Realiza trabajo para el cual requiere conocer una gran cantidad de instrucciones y/o
procedimientos los cuales debe seguir y consultarlos.

111 FUNCIONES

e Revisar el estado de los equipos por entregar.

o Asistir a los clientes acerca de las bondades de los productos.

o Realizar ajustes de los equipos cuando lo amerite.

o Entregar los equipos a los clientes.

o Llevar un registro de equipos con clientes para el respectivo seguimiento.
e Mantenerse informado acerca de los nuevos productos.

IV_REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULOPROFESIONAL

Técnico Industrial

EXPERIENCIA 1 afio

HABILIDADES Trabajo en equipo, conocimiento actualizados
en el area técnico de los equipos de venta
ética profesional, sigilo y cumplimiento de
objetivos.

FORMACION Técnico industrial

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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4.3 Control de gestion

4.3.1 Indicadores de gestion.

Los indicadores son los signos vitales de la empresa, permiten contar con

informacion precisa sobre aspectos como: calidad, productividad y la incidencia

de la gestion en cada departamento y tomar correctivos que permitan mejorar los

procesos.

Los indicadores pueden ser: medidas, numeros, opiniones 0 percepciones que

sefialen condiciones o situaciones especificas.

Tabla N° 42 Indicadores de gestion

AREA OBJETIVOS INDICADOR
Parcentaje de c_ump_llmlento Metas alcanzadas/ metas establecidas
de metas organizacionales

Porcentaje de ventas Ventas realizadas/ ventas establecidas
GERENCIA | Porcentaje de costos Costos reales/Costos establecidos
Cumplir con I"fl FECUPETACION | 15101 de artera recuperada/total de
de cartera segun las i
. cartera vencida
condiciones de ventas .
Incrementar la cartera de Numero de clientes incrementados/
clientes. namero de clientes en lista
Presentar cotizaciones a Ndmero de cotizaciones
VENTAS . presentadas/nimero de cotizaciones
clientes e
solicitados
Llenar el cupo de ventas Ventas realizadas/ ventas establecidas
Actualizacién en sistema de | ingreso de datos en sistema/ datos por
informacién ingresar al sistema
SECRETARIA | Atencidn al cliente oficina Ngmero de clientes atendidos /sobre
clientes por atender
Solicitar cotizacion a Numero de cotizaciones presentadas/
proveedores cotizaciones solicitados
. o numero de asistencias/namero de
Asistencia tecnica . . .
asistencias solicitada
) Realizar el registro de Registro aplicado/nimero de registro
TECNICO seguimiento a cliente total

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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4.4 Necesidades de personal

La empresa no tiene necesidad de aumentar su personal en 3 arfios, excepto i

hay mayor demanda.

4.4.1 Personal que necesitard en un futuro a tresafos.

El personal se mantendrd hasta un horizonte de 3 afios, siendo necesarios 4

empleados.

Tabla N° 43 Necesidades de personal

CARGO CANTIDAD
GERENTE 1
SECRETARIA 1
VENDEDOR 1
TECNICO 1

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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CAPITULO V

AREA JURIDICO LEGAL

5.1.1 Determinacion de la forma juridica

La propuesta de plan de negocios, estard constituida como persona juridicaa cuya
razon de nombre independiente que en reunion los socios capitalistas  que

deciden crearan la empresa, y su constitucion legal sera CIA. LTDA.

“Persona juridica, de derecho privado, con patrimonio propio distinto al de su
titular, que se constituye para el desarrollo de actividades econdmicas de toda
clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles permitidas por
ley. Como podemos deducir su responsabilidad es limitada al capital social de la
organizacion, no existe libre negociacién de sus participaciones y es una
compafiia personalista de caracter cerrado. Se constituye sélo en forma simultanea
e intervendran un minimo de dos socios con un maximo de quince personas.”

Fuente (http://www.derechoecuador.com/articulos/detalle)

“Las compafiias sujetas al control de la Superintendencia de Compafiias y Valores podrén
constituirse mediante el proceso simplificado de constitucion electronica, de conformidad
con la LEY Art. 92 DE LA SUPERINTENDECIA DE COMPANIAS Y EL
REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LOS PROCESOS SIMPLIFICADOS
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DE CONSTITUCION ELECTRONICA, LA VIGILANCIA Y CONTROL POSTERIOR
AL PROCESO DE CONSTITUCION Y DEL REGISTRO EN EL REGISTRO DE
SOCIEDADES, como norma supletoria se aplicaran las disposiciones de LEY DE
COMERCIO ELECTRONICO Y MENSAJE DE DATOS.

Fuente: ((http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/))

Pasos para crear una compaiiia limitada.

Se debera tener un nombre. Este tramite se realiza el portal de la
Superintendencia de Compafias www.supercias.gob.ec , 'y dura
aproximadamente 10 minutos. El sistema revisa que no exista ninguna
compafiia con el mismo nombre.

Elaborar los estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad y se
validan mediante una minuta firmada por un abogado. El tiempo estimado
para la elaboracion del documento es 3 horas.

Se tendra que abrir una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en
cualquier banco del pais. Los requisitos bésicos, que pueden variar
dependiendo del banco, son:

Capital minimo: $400 para compafia limitada y, $800 para compafiia
anonima

Carta de socios en la que se detalla la participacién de cada uno

Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

Luego debes pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”, cuya
entrega demora aproximadamente de 24 horas.

4.

5.

Eleva a escritura publica. Acude donde un notario publico y lleva
la reserva del nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital y la
minuta con los estatutos.

Eleva a escritura publica. Acude donde un notario publico y lleva
la reserva del nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital y la
minuta con los estatutos.

Aprueba el estatuto. Lleva la escritura publica a la Superintendencia de
Compafiias, para su revision y aprobacion mediante resolucion. Si no hay
observaciones, el tramite dura aproximadamente 4 dias.
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10.

11.

12.

13.

Publica en un diario. La Superintendencia de Compafiias te entregara 4 copias
de la resolucion y un extracto para realizar una publicacion en un diario de
circulacion nacional.

Obtén los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea tu
empresa, deberas:

Pagar la patente municipal
Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

Inscribe tu compariia. Con todos los documentos antes descritos, anda al
Registro Mercantil del canton donde fue constituida tu empresa, para inscribir
la sociedad.

Realiza la Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para
nombrar a los representantes de la empresa (presidente, gerente) segin se haya
definido en los estatutos.

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

Inscribe el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro
Mercantil, inscribe el nombramiento del administrador de la empresa
designado en la Junta de Accionistas, con su razon de aceptacion. Esto debe
suceder dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.

Obtén el RUC. EI Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el
Servicio de Rentas Internas (SRI), con:

El formulario correspondiente debidamente lleno

Original y copia de la escritura de constitucion

Original y copia de los nombramientos

Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la
persona que realizaréa el tramite

Obtén la carta para el banco.Con el RUC, en la Superintendencia de
Compafiias te entregaran una carta dirigida al banco donde abriste la cuenta,
para que puedas disponer del valor depositado.

.Fuente: (http://www.smsecuador.ec/crear-una-empresa-en-ecuador/)
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5.1.2 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

PASO 1: Obtener el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) en el SRI.

Original y copia a color de la Cédula de Identidad vigente.

Original y copia del certificado de votacion.

Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos que indique la
direccion del lugar en el que se realizara la actividad: Planilla de servicios
basicos (agua, luz, teléfono). Debe corresponder a uno de los tres meses
anteriores a la fecha de inscripcion.

Contrato de arrendamiento (puede estar vigente 0 no) conjuntamente con el
comprobante de venta valido emitido por el arrendador correspondiente a
uno de los tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. El emisor del
comprobante debera tener registrado en el RUC la actividad de arriendo de
bienes inmuebles.

Escritura de propiedad o de compra y venta del inmueble, debidamente
inscrita en el Registro de la Propiedad, o certificado del registrador de la
propiedad el mismo que tendra vigencia de 3 meses desde la fecha de
emision. (http://www.sri.gob.ec/web/10138/92)

PASO 2:. Obtencidn de Patentes por primera vez:

A Presentar en las Administraciones Zonales los siguientes requisitos segun el

Caso:

Formulario de inscripcidn de patente.Descargar

Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.

Copia de la cédula de identidad y certificado de votacion de la dltima
eleccion del administrado o del representante legal en caso de ser persona
juridica

Copiadel RUC

Correo electronico personal y numero teléfonico del contribuyente o
representate legal en el caso de ser persona juridica.

En caso de discapacidad, copia del carné del CONADIS

Solicitud via web de clave electronica:
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e Dar click sobre la opcidn "No tengo una clave™ y seguir el procedimiento.

e Declaracién de patente en linea:

Acceder al Sistema de Declaracion de Impuestos a través de la
web(https://pam.quito.gob.ec / servicios en linea / Declaracion de Patente y 1.5

por mil) (https://pam.quito.gob.ec)

PASO 3 Obtener la Licencia Metropolitana de Funcionamiento otorgada por el
Municipio de Quito .

e Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento.

e Copia del RUC.

¢ Registro del pago de patente

e Copia de la Cédula de Identidad del Representante Legal.

e Copia de la Papeleta de Votacion del Representante Legal

¢ Informe de Compatibilidad de uso de suelo.

e Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de salud del
personal que manipula alimentos.

e Persona Juridica: Copia de Escritura de Constitucion (primera vez)

e Artesanos: Calificacion artesanal.

e Requisitos adicionales para los establecimientos que deseen colocar
publicidad exterior:

e Autorizacién notariada del duefio del predio (en caso de no ser local propio)

e En caso de propiedad horizontal: Autorizacidn notariada de la Asamblea de
Copropietarios o del Administrador como representante legal

e Dimensiones y fotografia de la fachada del local (ESTABLECIMIENTOS
CON PUBLICIDAD EXISTENTE)

e Dimensiones y bosquejo de como quedara la publicidad (PUBLICIDAD)

Fuente:(https://pam.quito.gob.ec)
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PASO 4: Obtener el Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
¢ Informe de Inspeccion.
e Copia de la Cédula de Identidad del representante o copropietario.
e Copia de RUC.

e Copia del permiso del afio anterior.

e Copia de la patente municipal. (www.bomberosquito.gob.ec)

PASO 5: Afiliacion al IESS

e Ingresar a la pagina

e Obtener formulario solicitud de clave

e Acercase con la documentacion solicitada en el formulario.

¢ Solicitud de Entrega de Clave (impresa del Internet)

e Copia del RUC

e Copias de las cédulas de identidad a color del representante legal y de su
delegado en caso de autorizar retiro de clave.

e Copias de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones o del
certificado de abstencion del representante legal y de su delegado, en caso
de autorizar el retiro de clave.

e Copia de pago de un servicio basico (agua , luz o teléfono )

o Calificacion artesanal si es artesano calificado.

e Original de la cédula de ciudadania.

PASO 6: Registro de la Marca

e Registrar un usuario

e Previa la presentacion de una solicitud es pertinente realizar una bdsqueda
de antecedentes, es decir, verificar que no exista en el mercado signos
parecidos o similares que impidan su registro, para esto debe cancelar $20

en el banco .
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e Presentada la solicitud, pasa a un examen de forma, revisando que cumpla
con todos los requisitos, de ser asi se publica en la Gaceta de Propiedad
Industrial

e Esperar tres meses, si no existe oposicion, se efectia el examen de
registrabilidad para la posterior emision de la resolucion que acepta o
rechaza el registro y en caso de concesion, el tramite concluye con la
emisién del titulo de registro.

e Proteccion en toda la RepUblica Ecuatoriana y derecho de prioridad en los
paises de la Comunidad Andina de Naciones (Colombia, Pert y Bolivia),
dentro de los primeros seis meses de presentada la solicitud en nuestro pais.
(https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/solicitudes/)
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CAPITULO VI
AREA FINANCIERA
6.1. Plan de inversiones
Para la creaciéon de la EMPRESA COMERCIALIZADORA DE BOMBAS
CENTRIFUGA DE AGUA PARA LA INDUSTRIA TEXTIL EN LA CIUDAD

DE QUITO, para iniciar la actividad comercial los activos necesarios son los

siguientes:
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Tabla N° 44 Plan de inversién

CANT DESCRIPCION V. UNITARIO| TOTAL
ADECUACIONES DEL LOCAL 5.000,00| 5.000,00
GASTOS DE CONSTITUCION 3.500,00| 3.500,00
ROTULO 700,00) 700,00
BANCOS 12.000,00| 12.000,00
21.200,00
MUEBLES Y ENSERES 2.660,00
3 | Escritorio 300,00 900,00
3 | Silla oficina 90,00 270,00
1 | Sillon Tripersonal-Visitas 200,00 200,00
3 | Archivador Escritorio 200,00 600,00
1 | Mesa para sala de reuniones 80,00 80,00
3 | Silla reuniones 70,00 210,00
Vitrina de Exhibicion (Bombas de Agua
2 |Centrffugas) 200,00 400,00
EQUIPOS DE OFICINA Y MAQUINARIA 4.242,00
2 | Calculadora 40,00 80,00
3 | Teléfono 54,00 162,00
2 | Herramientas kit Industrial 2.000,00 | 4.000,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.000,00
2 | Computadora de escritorio 700,00 | 1.400,00
2 | Impresora Multifuncion 300,00 600,00
VEHICULOS 26.000,00
1 | Camioneta 26.000,00 | 26.000,00
TOTALES 56.102,00
Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
6.2. PLAN DE FINANCIAMIENTO
Tabla N° 45 Resumen capital de trabajo
INVERSION INICIOS 21.200,00
MUEBLES Y ENSERES 2.660,00
EQUIPOS Y MAQUINARIA 4.242,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.000,00
VEHICULOS 26.000,00
7.160,54
TOTAL 63.262,54

Elaborado por: Autor
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Fuente: Propia

a) Capital de Trabajo

El capital de trabajo también denominado capital corriente, capital circulante,

capital de rotacién, fondo de rotacion. Por lo tanto, no se refiere a la maquinaria o

infraestructura de la empresa, sino al efectivo o a una cuenta de ahorros o

corriente. Los valores que se detallan a continuacion, son rubros que se necesitan

cancelar mensualmente, para el normal funcionamiento de la empresa. Arriendo,

Servicios Basicos, Servicios Contables, Material Publicitario, Caja Chica,

Movilizacién, etc. han sido determinados de acuerdo a la realidad econdémica de

nuestro pais. Estos valores son aporte del accionista,

Tabla N°46  Capital de trabajo
FRECUENCIA |DESCRIPCION
Mensual Sueldos y Salarios 3.715,03
Mensual Arriendo 400,00
Mensual Servicios Basicos 150,00
Anual Permiso de Funcionamiento (Patente, 1.5pormil Ag 365,51
Mensual Suministros de Oficina (Papeleria (facturas, carpet 50,00
Mensual Servicios Contables 250,00
Mensual Servicio de Seguridad 30,00
Mensual Caja Chica-Movilizacion 240,00
Una vez Pagina web 800,00
Anual Licencias Pagina WEB 60,00
Semestral Material Publicitario (folletos y manuales de uso) 100,00
Anual Participacion en feria 800,00
Semestral Seminarios para el personal 100,00
Semestral Implementos de seguridad para trabajar 100,00
TOTAL: 7.160,54

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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b) Forma de financiamiento.

El cuadro que se presenta a continuacion refleja las fuentes de financiamiento del

proyecto:

TABLA N° 47 APORTES DE INVERSIONISTAS

FORMA DE FINANCIAMIENTO

APORTE

INVERSIONISTAS 63.262,54
Mirna Solérzano 31.631,27 63.262,54

Carlos Mena 31.631,27

RECURSOS DE
TERCEROS - -

Préstamo privado -
Préstamo bancario* -

TOTAL 63.262,54

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
El 100% de proyecto serd financiado con los aportes de socios (dinero en efectivo
y activos)
Mirna Solorzano 50%
Carlos Mena 50%

77



6.3.

a)

Detalle de Costos

CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

En la siguiente tabla se detalla los costos en los que se debe incurrir para cubrir el

giro propio del negocio. La informacién detallada a continuacion, ha sido tomada

de la Tabla de Capital de Trabajo, de la Tabla Depreciaciones y de los Anexos:

Mano de Obra y Proyeccion de Compras.

Tabla N° 48 Detalle de costos

ANO 1

VALOR VALOR

GASTOS ADMINISTRATIVOS FIJOS MENSUAL ANUAL
Sueldos y Salarios Mensual 2.378,27 28.539,28
Arriendo Mensual 400,00 4.800,00
Servicios Basicos Mensual 150,00 1.800,00
Depreciacion Mensual 433,20 5.198,40
Permisos de funcionamiento Anual 365,51 377,86
Suministros de oficina Mensual 50,00 600,00
Servicios Contables Mensual 250,00 3.000,00
Servicio de Seguridad Mensual 30,00 360,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 4.056,98 44.675,55

ANO 1

VALOR VALOR

COSTOS DE VENTAS MENSUAL ANUAL
Sueldos y Salarios ventas Mensual 1.336,76 16.041,11
Caja chica / movilizacion Mensual 240,00 2.880,00
Material publicitario Anual 100,00 100,00
Pagina web Una vez 800,00 800,00
Renovacion licencia pagina Anual 60,00 60,00
Participacion feria anual Anual 800,00 800,00
Seminario personal Semestral 100,00 100,00
Proteccion de seguridad para personal Semestral 100,00 100,00
TOTAL COSTOS DE VENTAS 3.536,76 20.881,11

VALOR VALOR

COSTOS FINANCIEROS MENSUAL ANUAL

Intereses Largo Plazo 0,00 0,00
TOTAL COSTOS FINANCIEROS 0,00 0,00

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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b) Proyeccion de Costos

Los datos que se muestran corresponden a los costos proyectados de los cinco

afios de actividad. En el anexo adjunto se detallan los calculos correspondientes.

Tabla N° 49 Proyeccion de costos

COSTOS DE VENTAS VALOR MENSUAL|ANO 1 ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS
Steldos y Salarios ventas 1.336,76 16.041,11 | 1658330 | 17.14381 | 17.72328 | 1832232
Caja chica / moviizacion 240,00 288000 2977341 301798| 318200 328957
Material publictario 100,00 10000| 10338| 10687| 11049 11422
Pégina we 800,00 800,00

Renovacion licencia pagina 60,00 6000| 6203| 6412 6629 6853
Participacion feria anual 800,00 80000| 82704 85499| 88389 91377
Seminario personl 100,00 10000| 10338| 10687| 11049 11422
Proteccion de sequridad para personal 100,00 10000 10338| 10687| 11049| 11422
TOTAL COSTOS DE VENTAS 3.536,76 20881,11 | 20.553,00 | 20,247,719 | 21.965,96 | 22.708 41

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia

c) Calculo de los costos anuales y costo unitario mensual.

Tabla N° 50 Costos anuales

ARTICULO CAN. MESN.|CAN. ANUAL  |COSTO UNITARIO  |TOTAL MENS. |ANO 1

BOMBAS,5HP 3 36 1.252,89 3.758,67 45.104,04
BOMBAS, 7HP 3 36 2.100,00 6.300,00 75.600,00
BOMBAS, 10HP 2 2 3.451,42 6.902,84 82.834,08
TOTAL 8 96 6.80431| 1696151 |  203.538,12

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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d) Proyeccion de costos

Los datos que se muestran corresponden a los costos proyectados de los
cinco afios de actividad. En el anexo adjunto se detallan los célculos

correspondientes.

Tabla N°51 Proyeccién de costos

Elaborado por: Autor

Fuente: Propia
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VALOR | VALOR VALOR
COSTOS DE VENTAS VENSUL | ANUAL WAL VALOR ANUAL VALOR ANUAL
Sueklosy Sabrios vents Mensial L3GT6| I6OLLL| 1658330| L1381 738 1832
Cafa chica/ movilzacion Mersal 2000{ 280000) 29m34| 3M% 30 395
Meterl publciaro Angl 0000 10000) 1033|168 104 2
Pagia e Una ez 80000 800,00
Renovacion enc péging Angl 00| 60| 60| 6L 6, 653
Partcipacon foa anel Al 000 B000| M| G99 88389 931
Serinaro persorel Semestl 0000 10000] 1033 10687 1049 iy
Proteccionde sequridad para persoral ~~~[Semestl 0000 10000 1033 10687 1049 2
TOTAL COSTOS DE VENTAS 35%676| 81| 05309 A9 N%B%| 2784
INFLACION ANUAL
* Valores tomados del INEC 3,38%




Tabla N° 51 MANO DE OBRA
* SE PROYECTA CON EL 5% DE INCREMENTO EN EL SALARIO BASICO UNIFICADO. PORCENTAJE MAYOR QUE LA INFLACION ANUAL A DICIEMBRE 2015

(3.38%).
GASTO
ADMINISTRATIVO COSTO VENTAS
INGRESOS PROVISIONES TgTAg;LO cosTO TOTAL | 101aL
N° AZ%;';SESSY CARGO SBU | OTROS |TOTAL PAT'T_ONA Il XIV FO';DEOS VACACION FR \,\? ' Mensua Mgg;ﬁkl_ Iﬁzﬁt MENLSUA ANUAL
12,15% RESERVA S - VENTAs | VENTAS
1|MIRNA SOLORZAN|GERENTE GENH 366,00 400,00 766,00 93,07 63,83 30,50 0,00 0,00 187,40| 953,40
2|CARLOSMENA  |GERENTE TECN 366,00 400,00 766,00 93,07 63,83 30,50 0,00 0,00 187,40| 953,40
3|ANIBAL PEREZ  |VENDEDOR 366,00 718,18| 1.084,18 131,73 90,35 30,50 0,00 0,00 252,58| 1.336,76
4| SANDRA CAST ILLJSECRET ARIA 366,00 366,00 44,47 30,50 30,50 0,00 0,00 105,47| 471,47 2.378,.27 28.539,28| 1.336,76|16.041,11
SEGUNDO ARNO
1|MIRNA SOLORZAN|GERENTE GENH 376,98 400,00 776,98 94,40 64,75 31,42 64,75 32,37 287,69 1.064,67
2|CARLOSMENA  |GERENTE TECN 384,30 400,00 784,30 95,29 65,36 32,03 65,36 32,68 290,71| 1.075,01
3|ANIBAL PEREZ  |VENDEDOR 384,30 718,18| 1.102,48 133,95 91,87 32,03 91,87 45,94 395,66| 1.498,14
4| SANDRA CAST ILLJSECRET ARIA 384,30 0,00| 384,30 46,69 32,03 32,03 32,03 16,01 158,78| 543,08| 2.682,76 32.193,15| 1.498,14|17.977,71
TERCER ANO
1|MIRNA SOLORZAN|GERENTE GENH 403,52 400,00 803,52 97,63 66,96 33,63 66,96 33,48 298,65| 1.102,17
2|CARLOSMENA  |GERENTE TECN 403,52 400,00 803,52 97,63 66,96 33,63 66,96 33,48 298,65| 1.102,17
3|ANIBAL PEREZ  |VENDEDOR 403,52 718,18[1.121,70 136,29 93,47 33,63 93,47 46,74 403,60 1.525,30
4| SANDRA CAST ILLJSECRET ARIA 403,52 0,00| 403,52 49,03 33,63 33,63 33,63 16,81 166,72| 57023| 2.774,57 33.294,82| 1.525,30|18.303,56
CUART O ANO
1|MIRNA SOLORZAN|GERENTE GENH 423,69 400,00 823,69 100,08 68,64 35,31 68,64 34,32 306,99 1.130,68
2|CARLOSMENA  |GERENTE TECN 423,69 400,00 823,69 100,08 68,64 35,31 68,64 34,32 306,99| 1.130,68
3|ANIBAL PEREZ  |VENDEDOR 423,69 718,18 1.141,87 138,74 95,16 35,31 95,16 47,58 411,94 1.553,81
4| SANDRA CAST ILLJSECRET ARIA 423,69 0,00| 423,69 51,48 35,31 35,31 35,31 17,65 175,05| 598,75 2.860,10 34.321,24| 1.553,81|18.645,70
QUINTO ARO
1|MIRNA SOLORZAN|GERENTE GENH 444,88 400,00 844,88 102,65 70,41 37,07 70,41 35,20 315,74| 1.160,62
2|CARLOSMENA  |GERENTE TECN 444,88 400,00 844,88 102,65 70,41 37,07 70,41 35,20 315,74| 1.160,62
3|ANIBAL PEREZ  |VENDEDOR 444,88 718,18| 1.163,06 141,31 96,92 37,07 96,92 48,46 420,69| 1.583,75
4| SANDRA CAST ILLJSECRET ARIA 444,88 0,00| 444,88 54,05 37,07 37,07 37,07 18,54 183,81| 628,68 2.949,92 35.398,99| 1.583,75|19.004,95
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Depreciaciones

*El valor de depreciacion de la Maquinaria, se ha fijado considerando que en la

practica, el uso diario y continuo de los mismos (teléfonos, calculadoras,

herramientas, etc.) causan su desgaste, en un maximo de cinco afos, siendo

necesarios reemplazarlos. Y acatando siempre, lo dispuesto en El Reglamento de

Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno, Art. 28 Gastos Deducibles.

El mismo que nos indica que la depreciacion de los —activos fijos- se realizara de

acuerdo a la naturaleza de los bienes, a la duracion de su vida util y la técnica

contable. Y que para que este gasto sea deducible, no podra superar el siguiente

porcentaje. Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual (10 afios).

TablaN° 52 PROYECCION DE LA DEPRECIACION

DEPRECIACION | DEPRECIACION
DETALLE DEL BIEN VIDAUTIL [VALOR  [PORCENTAJE|  ANUAL AMENSUAL
MUEBLES Y ENSERES 10 266000 10% 266,00 217
EQUIPOS DE COMPUTACION 3 200000 33% 666,67 55,56
EQUIPOS DE OFICINA 5| 424200 20% 84840 70,70
VEHICULO 5 2600000 20% 5.200,00 13333
TOTAL 6.981,07 581,76
DETALLE DEL BIEN AO1  [ANO2  |ANO3 A04 ANOS5
MUEBLES Y ENSERES 26600 266,00 266,00 266,00 266,00
EQUIPOS DECOMPUTACION| 66667 66000 660,00 - -
EQUIPOS DE OFICINA 81840 84840 84840 84840 84840
VEHICULO 520000)  520000] 520000 5.200,00 5.200,00
TOTAL| 519840 519840| 519840 350840 350840

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia




6.4 Calculo de Ingresos

Una vez conocida la oferta del proyecto, se procede a determinar el nivel de
ingresos que puede generar. Para ello, en funcion de los costos y gastos se
establece el precio unitario del servicio y se lo multiplica por un margen de
utilidad y la cantidad ofrecida, obteniendo el ingreso del primer afio.

Tabla N° 53 Calculo de ingresos

CANT. ANUAL
DESCRIPCION DEL (BOMBASC. | INGRESO | COSTO
ANOS PRODUCTO VENDIDAS) | MENSUAL | MENSUAL [MARGEN | %
1|Bombas Centrifugas % 373705 | 2035312 01043 A7
2|Bombas Centrifugas 13 DA | 20480926 | 1018897 3063
3|Bombas Centrifugas 168 B0.5712| 30206914 | 158.1979% 87
4{Bombas Centrfugas 10 63117963 | 45L07L02| 18010861 28
5|Bombas Centrifugas 24 71850584 | 51221369 | 2631215 2871

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Proyeccion de Ingresos

Para los siguientes cinco afios se proyectaron las ventas de acuerdo a la capacidad

de oferta que tiene la empresa.

Se considerd el 3, 38 % de la inflacion anual, y un incremento del 30% adicional
al costo de cada equipo como margen de utilidad.

Tabla N° 54 Proyeccion de ingresos

ARTICULO CAN. MESN. |CAN. ANUALPRECIO DE V|MENSUALES|Afo 2

BOMBAS,5HP 4 48| 195096 | 7.803,86 | 93.646,32
BOMBAS, 7HP 48| 3.134,97 | 12.539,87 | 150.478,49
BOMBAS, 10HP 3 36| 5.023,85| 15.071,54 | 180.858,42
TOTAL 11 132| 10.109,78 | 35.415,27 | 424.983,22
ARTICULO CAN. MESN. |CAN. ANUALPRECIO DE V|MENSUALES|Afo 3

BOMBAS,5HP 60 2.016,91 | 10.084,54 | 121.014,45
BOMBAS,7HP 60] 3.134,97| 15.674,84 | 188.098,11
BOMBAS,10HP 48| 5.023,85| 20.095,38 | 241.144,56
TOTAL 14 168| 10.175,72 | 45.854,76 | 550.257,12
ARTICULO CAN. MESN. |CAN. ANUALPRECIO DE V|MENSUALES|Afo 4

BOMBAS,5HP 60] 2.085,08 | 10.425,39 | 125.104,74
BOMBAS, 7HP 60| 3.240,93 | 16.204,65 | 194.455,83
BOMBAS,10HP 60 5.193,65 | 25.968,25 | 311.619,06
TOTAL 15 180| 10.519,66 | 52.598,30 | 631.179,63
ARTICULO CAN. MESN. |CAN. ANUALPRECIO DE V|MENSUALES|Afo 5

BOMBAS,5HP 6 72| 2.155,55 | 12.933,33 | 155.199,94
BOMBAS, 7HP 6 72| 3.350,47 | 20.102,84 | 241.234,12
BOMBAS,10HP 5 60| 5.369,20 | 26.845,98 | 322.151,78
TOTAL 17 204| 10.875,22 | 59.882,15 | 718.585,84

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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6.5. Flujo de Caja
Para determinar el flujo de entradas y salidas de caja o efectivo y tomar decisiones

para el corto plazo, se calculé el flujo de caja que se presenta en la siguiente tabla:

Tabla N°55 Flujo de caja

FLUJODE CAJA

DETALLE Aol Aol Aol Ad | Ak | A
INVERSIONES FIIAS :

CAPITAL DE TRABAIO (63.2624)

INGRESOS OPERATIVOS 261878331 N3N | Q498320 | 02712 | 63LIT9G3 | T18 585
C0STOS DF PRODUCCION 137636323 873692 30002766| 30720704 | 4066942 | H1o472 9
DEPRECACION %40 o1840| AIBA|  35840) 35%A0
GASTO COMPRA BOMBAS 3NB12|  248920) 3000914 | ALOTLOR | SL2ZT3 0
UTILIDAD BRUTA EN VETAS O0L0|  DABSAT| 15299958 ) 176A1021| 0271375
GASTOS OPERATIVOS 0.o%60|  694291| TLIBB12)  7TAI1agL| 75340
GASTOS ADMINISTRACION UATo| 487482 | M3 14| H38N%
GASTOS VENTAS LI 05309 224779| 21%65% | 2070841
UTILIDAD OPERACIONAL 104438]  S5706| BLL4| 10230459 | 1261703
GASTOS FINANCIEROS - - - - :
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 104438| 550706 | BL21L4G| 10230459 | 1261703
{50 PARTICIPACION A TRABAJADORES 200666  83915| 1218172] 153019| 1892630
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 632172 AT1985L| e902974) 803540 | 10724904
2% INPUESTO ALARENTA 366000 1036367 | 1618654| 1904779| 23579
UTILIDAD NETADESPUES DE IMPUESTOS 10916 381404 | 38M320| 6780762 | B2
DEPRECIACION N N M N T
FLUJONETODE CAJA (632624) 80002 Q0324 | N0460| TLAB602| 875285

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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Se puede observar que la empresa tiene liquidez y esté en capacidad de desarrollar

su actividad, cubriendo costos y gastos corrientes, sin necesidad de recurrir a

créditos o endeudamientos.

6.6. Punto de equilibrio

En el primer afio la empresa alcanza su cantidad de equilibrio cuando vende 37

Bombas de Agua, obteniendo un ingreso de equilibrio de 224.561,35d06lares. La

utilizacion de la capacidad instalada del proyecto debe ser del 0,51% para alcanzar

el equilibrio y debe vender cada Bomba de Agua a un precio minimo de 5.392,19

dolares.

Tabla N°56 Costos Anuales

COSTOS ANUALES AO1  |ANO2  |ANO3  |ANO4  |ANOS
COSTOS VARIABLES ANUALES  224.419.23 | 315.382,35 | 413.306,93 | 473.036,98 | 534.982,10
COSTOS FIJOS ANUALES 4467555 | 4887482 5054033 | 5214965 | 53.829,99
Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
Tabla N° 57 Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO2  ANO3  ANO4  ANOS
Costos Fijos Anuales 4467555 | 48.874,82 | 50.540,33 | 52.149,65 | 53.829,99
Precio 9.77924 | 10.109,78 | 10.175,72 | 10.519,66 | 10.875,22
Costo Variable Unitario 233170 | 463978 | 490213 | 5.06845| 532997
Cantidad anual 96 132 168 180 204
Cantidad mensual 8 11 14 15 17
Ingreso de Equilibrio 58.710,01 |  90.331,65 | 193.139,94 | 194.525,62 | 207.598,53
Precio de equiliorio 280307 | 501005| 520297| 535817| 5.59385

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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El primer afio la empresa alcanza el punto de equilibrio
cuando:

Obtiene un ingreso de equilibrio de 58.701,01
A un precio minimo de 2.803,07

6.7. Estado de Resultados proyectado
El estado de resultados permite visualizar si el proyecto resulta o no rentable a lo
largo de su vida util, es asi que en base a los datos obtenidos se plante6 el

siguiente Estado de Resultados:

Tabla N° 58 Estado de resultados proyectados

DESCRIPCION iy il it 09 A
+ A [INGRESOS OPERATIVOS M| A2| MNTN|  6LITGS| 718X M
- B |{COSTOS OPERATIVOS N3oR12) 94808%6) 309041  WLOTL | SL22T3 48
- [0 [DEPRECIACION 1840 1BA|  DIBAD|  35AD] %A
() | |UTILIDAD BRUTAEN VENTAS L0| 14955 | 15299998 |  T76SM02L) 27037

GASTOS DE ADMINISTRACION Ueths|  WENE)  NMR|  1465) 538099
- | |COSTOS DEVENTA NGLIL|  05%309) 224779  2%5%| 21084
F) | UTILIDADANTESDEPARTICIPACION | 194443 |  SRSTS6|  BLIILAG| 10230450 | LRIRE
| |1HPARTICRACION 20666  83NN| 121872 163019| 189260
(=) | UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO OSIT2) AI98aL|  e90974)  BT0%A0| 10724904
- {22 INPUESTO RENTA 30610 10367| 101N L9MTT9| 2330479

UTIDADDESPUESDEIMPUESTO | 108012|  %B1484| %880|  GT8018| Sepls
+ | DEPRECIACION 1840 01840 DI 354D 3%
5 6 [UTILIDADNETA BO00|  D0134|  S00460|  TLAB602| 870060

Elaborado por: Autor
Fuente: Propia
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La empresa desde el primer afio presenta resultados positivos, ofreciendo
utilidades a los accionistas y estabilidad financiera para continuar comercializando

los equipos de manera regular.

6.8. Evaluacion financiera
Para poder determinar si las cantidades presentadas en los numerales anteriores
han servido para que el proyecto se sustente financieramente a lo largo de su

planeacion, se utiliza la técnica de la evaluacion financiera.

Tabla N°59 Evaluacion financiera
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DETALLE Afio 0 Afol Afio2 Afio3 Aod | Ao
INVERSIONES FIJAS -

CAPITAL DE TRABAJO (63.262,54)

INGRESOS OPERATIVOS 261874337 |  293.737,55 | 42498322 | 550.257,12 | 631.179,63 | 718.585,84
COSTOS DE PRODUCCION 187656323 | 208.736,52 | 300.027,66 | 397.257,54 | 454.66942 | 515.872,09
DEPRECACION 519840 519840 519840| 359840 359840
GASTO COMPRA BOMBAS 203.538,12 | 294.829,26 | 392.059,14 | 451.071,02 | 512.273,69
UTILIDAD BRUTAEN VETAS §5.001,03 | 124.955,57 | 152.999,58 | 176.510,21 | 202.713,75
GASTOS OPERATIVOS 65.956,00 | 69.42791| 7178812 7411561 | 7653840
GASTOS ADMINISTRACION 4461595 | 4887482 50.54033| 52.14965| 53.82999
GASTOS VENTAS 2088111 | 2055309 | 2124779 2196596 | 22.70841
UTILIDAD OPERACIONAL 19.44438 | 55.527,66 | 8121146 | 102.39459 | 126.175,35
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 19.44438 | 55.527,66 | 8121146 | 102.39459 | 126.175,35
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES 291666 832915| 1218L72| 1535919 18.926,30
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 16.527,12 | 47.198,51 | 69.029,74| 87.03540| 107.249,04
22% IMPUESTO A LARENTA 363610 | 10.38367 | 1518654 | 19.14779| 2359479
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTOS 12.89162 | 36.814,84 | 5384320| 67.887,62| 83654,
DEPRECIACION 519840 519840 519840 359840| 359840
FLUJO NETO DE CAJA (63.26254)  18.090,02 | 4201324 59.04160| 71486,02| 87.252,65
VALORES ACTUALES (63.26254) 1582956 | 3216960 | 39.55919| 4191217] 4476386

Elaborado por: Autor

Fuente: Propia

VAN $175.790,5

TMAR 14,28%
TIR 39%

BIC 144
RECUP. 2,08
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CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODO DE RECUPERACION a + _(_b-c )

d
ANO FLUJOS A FLUJOS
VALOR P. ACUMU.
0 63.262,54
1 18.090,02 18.090,02
2 42.013,24 60.103,26
3 59.041,60 119.144,86
4 71.486,02 190.630,88
5 44.763,86 235.394,73
2,08
2 ANOS
PERIODO DE 8 MESES
RECUPERACION =

a = Afio inmediato anterior en que se recupera la inversion.

b = Inversion Inicial

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la inversion.
d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

El total de la inversion a valor presente se recupera luego de dos afios y ocho meses de puesto
en marcha el negocio.

COSTO BENEFICIO
a = Total Ingresos Actualizados 2.618.743,37
b = Total Costos Actualizados 1.876.563,23
c=Total de inversion (63.262,54)
a
(b+c) 1,44
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TMAR

5,90%  TASA PASIVA
5,000 TASA DE RIESGO SECTOR TEXTIL
3,38%  TASA INFLACION PAIS

14,28%

LA TASA DE INFLACION DEL SECTOR TEXTIL
ES DEL 14% segun datos del BCE, se encuentra sobre
la inflacion del pais que es de 3,38% por esta razén
se riesgoso el proyecto y, consideramos 5%.

BAJO
RIESGO

MEDIO
RIESGO

ALTO RIESGO

1%

3%

5%
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a) Indicadores

a.1l) Valor actual neto

VAN=$ 175.790,54

El Valor Actual Neto del proyecto es mayor a cero lo que significa que en
la vida util del proyecto se recupera la inversion realizada. Este indicador
se refleja de esta forma ya que el margen de rentabilidad en este negocio

es muy atractivo como se ha evidenciado.

a.2) Tasa Interna de Retorno

TIR = 39%

La Tasa Interna de Retorno es 39 % superior a la tasa de descuento o
costo de oportunidad de invertir en el banco. De igual manera se puede
apreciar que el costo de oportunidad es muy interesante ya que hay una

alta rentabilidad al comercializar estos equipos.

a.3) Periodo de Recuperacion

Periodo de Recuperacion =2 ,8

Este indicador nos muestra que el total de la inversion, se recupera luego
del segundo afio de puesto en marcha el negocio. El autor ha comprobado
en la préactica comercial que los equipos se colocan en el mercado

inmediatamente, ademas sobre pedido.
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b) Razones

b.1) Liquidez

LIQUIDEZ: ACTIVO CIRCULANTE /PASIVO CIRCULANTE
LIQUIDEZ: 293.737,55/208.736,52

LIQUIDEZ: 1.44

La empresa por cada ddlar ($ 1) de deuda de pago inmediato, cuenta con

($ 1.44) disponibles de forma inmediata para pagar esa deuda.

b.2) indice de endeudamiento

INDICE DE ENDEUDAMIENTO TOTAL: TOTAL
PASIVO/TOTAL PATRIMONIO

INDICE DE ENDEUDAMIENTO TOTAL: 0
INDICE DE ENDEUDAMIENTO TOTAL: 0

Vemos que la empresa no presenta endeudamiento.

b.3) indice de rentabilidad |

RENTABILIDAD NETA: UTILIDAD NETA /VENTAS
RENTABILIDAD NETA: 18.090,02/,85.001,03

RENTABILIDAD NETA: 21,28%

La ganancia de la empresa es el 21,28% de las ventas totales.
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CONCLUSIONES

El sector textil es un potencial consumidor de bombas centrifugas ya que
aun no se producen estos equipos en el Ecuador, por lo tanto existe una
interesante oportunidad de mercado. Los indicadores financieros reflejan
valores positivos en su evaluacion, sumado a ello se ha comprobado este
comportamiento en el accionar comercial de este giro de negocio hace

varios anos.

El estudio de mercado realizado a la Industria textil demuestra que este
proyecto es factible, el estudio financiero demuestra rentabilidad ya que la

inversion inicial se recupera y existe utilidad para los socios.

La empresa tiene grandes oportunidades de crecer, buscando nuevos
nichos de mercados del sector productivos, y aportar con oportunidades

de trabajo para el crecimiento econdémico del pais.
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RECOMENDACIONES

El sector textil es un gran potencial de bombas centrifugas ya que gira en
base a su produccion, se recomienda mantener la forma crédito establecida
en este proyecto por cuanto es un sector altamente riesgoso con una tasa
del 14%, es un respaldo para inversion realizada y el proyecto.

Se recomienda el emprendimiento de este plan de negocios en la Ciudad
de Quito, ya que se determind la factibilidad a través del estudio de
mercado indica que la mayor cantidad de industrias textiles se encuentra

en la ciudad de Quito, Y la rentabilidad segun los indicadores es positivo.

Periddicamente realizar evaluaciones de los ingresos y gastos a través del
flujo de caja, esto nos permitird conocer la situacion econdmica de

evolucion de la empresa.
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ANEXOS



ANEXO 1 (ENCUESTA)

¢Utiliza en su Industria Bombas centrifugas de Agua?
Sl
NO

¢, Con que frecuencia compra bombas de agua?

Una vez al afio

Dos veces al afio

Tres veces al afio

3) Queé tipo de potencia prefiere en bombas centrifugas?
Bomba 5HP
Bomba 7HP

Bomba 10HP

4)¢Qué tipo de material prefiere para las bombas centrifugas?

Acero Inoxidable

Hierro Fundido
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5)¢ Al comprar una bomba de agua que considera lo mas importante?
Calidad
Precio
Modelo

6)¢En donde prefiere comprar una bomba centrifuga?

Centros Ferreteros

Comercializadoras

Distribuidores

7)¢ Prefiere asesoria personalizada?
Sl
NO

8)¢ Desea que los equipos se entreguen instalados?
Sl
NO
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9)¢ Le gustaria servicio postventa?
Sl
NO

10)¢ Prefiere empresas que presten servicio técnico?
Sl
NO
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ANEXO 2 (COTIZACION MUEBLES Y ENSERES)

COTIZACION 008498

CLIENTE: Sra. Mirna Solérzano

3 Escritorio 300,00 900,00
3 Silla oficina 90,00 270,00
1 Sillon Tripersonal-Visitas 200,00 200,00
3 Archivador Escritorio 200,00 600,00
1 Mesa para sala de reuniones 80,00 80,00
3 Silla reuniones 70,00 210,00
2 Vitrina de Exhibicion 200,00 400,00
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ANEXO 3 (PAGINA WEB)

INICIO PAGINAS WEB PRECIOS CONTACTENOS

PAGINAS WEB O
QuiTto

$549

a Secciones princips

secciones @ 1 (one page) secciones principales: 3 secclones principales
subsecclones : 3 Subsecclones : 4 subsecclones : 5

subsecclone:
Dominio (.com, .org, .net) * Dominio (.com, .org, .net) * Dominio (.com, .org, .net) * Dominio (.com, .org. .net) *
Hosting : 2GB * Hosting : 3GB * Hosting : 4GB * Hosting : 5GB *

Gl Cuentas de correo

2% Cuentas de correo : 3 % Cuentas de corr

Cuentas de correo

Banner animado Banner animado Banner animado Banner animado

Galeria de imagenes

Galeria de imagenes Galeria de imagenes Galeria de imagenes
Hoja de contacto Hoja de contacto Hoja de contacto Hoja de contacto
Mapa de ublcacién Mapa de ublcacion Mapa de ubicacion Mapa de ublcacion
Administraclén contenido * Administracién contenido * Administracion contenido * Administracion contenido *
Productos Productos : Maximo 10 Productos : Maximo 20 Productos : Maximo 30
Pe izacion Fanpage Personalizacion Fanpage

Personalizacion fanpage Personalizacion fanpage

Chat en vivo Chat en vivo Chat en vivo Chat en Vivo

Dejar u

01(55)6641-4199

enlace@eniac

iNMovator solutions

. Disefando el Futura.

s Virluales

Innovando Solucione:

racias a su preferencia contamos con clientes
en todo México y América Lal

PayPal Bm‘?m“ FEANORTE

© arma su propic plan de disenc web conforme a sus necesidades
@) :Cuantas formularios de contacto desea para
su sitio web? (Incluye 1 gratis)(Ejemplo:
solicitud de informacién, presupuesto, pedido. M.
15 campes cAU?.

Fecuperar NIP  Entrax

)
-
warvicions M

Ghaten Vive  EN LINEA

@D cotizacisn inicia @ parti de la estructura
(Imagen Empresariall: MXN $1550.00

4Cudntas paginas o secciones intarnas deseda

para su sitio web? Ejemplo: Inicio, Servicios Formulasios: | 0 = | axn 20800 €1
Productos, Nuestra Emprasa, Contacto.
@ iDessa que su sitio Web cuente con una
Paginas: | 1 * | IMXN $200.00 C/U) con ¢ ¥ 1exto
n dm an au Bitia o -I " \;-Yr-yuuv—-— (;— lax |>J.U\”‘u‘f‘;y| 4:;,\:7
@ifiea alos ntroduceién: @ 81 (MXN $679.00) o
Gincluye panel de control para allas y bajas?
Pusde seleccionar ol carmito de compras para que .
aus clientes puedan hacerle lagar un pedide por WyiRadulers que eu sitlc web jenga uns seos
s-mail. pagina principal y donde usted pueda introducis

informacién mediante un panel de control

* Sin Catéloge
Catalogo S/Carite de C. sarar.o0; dministrado por un nombre de usuaric ¥
contrasefa?
Catdl 35850
SfOamta de G N eccién de noticias: ©* 81 (MXN $75000)  ® No

Catéloge, Carrite C/Page PayPal(MXN $4030.00)
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ANEXO 4 (INFORMACION SENAE)

ADUANADEL
ECUADOR

SENAE
IMPORTADOR

pistrrofd susparmiofd

DESCRIPCION ARANCELARIA

TIPO UNIDAD FISICA fid

ALMACENES BUENHOGAR EW. CIA.LTDA. 028-GUAYAQUI|8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |CN-CHINA 26,46 36{11-NUMERQ DE UNIDADES
CECUAMAQ, CORPORACION ECUATORIANA INDUSTRI|028-GUAYAQUI[ 8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |BR-BRASIL 136,67 20{11-NUMEROQ DE UNIDADES
GOMEZ NARANJO JHONATHAN ALEXANDER 055-QUITO  [8413200000 |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |US-ESTADOS U 19,92 2|11-NUMERO DE UNIDADES
PRODUCTOS AVON ECUADOR S.A. 073-TULCAN  |8413200000 |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |CO-COLOMBIA 155,2 8000]11-NUMERO DE UNIDADES
TIGRE ECUADOR S.A. ECUATIGRE 055-QUITO  [8414100000 |BOMBAS DE VACIO AT-AUSTRIA 50,38 1{11-NUMERO DE UNIDADES
GRUPO TRANSBEL S.A. 073-TULCAN  |8413200000 |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |CO-COLOMBIA 98,58 5878|11-NUMERO DE UNIDADES
QUIMIPACS.A. 028-GUAYAQUI|8414100000  |BOMBAS DE VACIO CN-CHINA 721 1{11-NUMERO DE UNIDADES
ECUAEX S.A, 028-GUAYAQUI| 8413400000  |BOMBAS PARA HORMIGON BR-BRASIL 808,57 1{11-NUMEROQ DE UNIDADES
EUROVEHICULOS S.A. 028-GUAYAQUI|8414100000  |BOMBAS DE VACIO DE-ALEMANIA 1,93 1{11-NUMEROQ DE UNIDADES
IMPORFRIO&SERVI S.A. 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO CN-CHINA 43,708 12{11-NUMERO DE UNIDADES
CHINAI5TH METALLURGICAL CONSTRUCTION GROUP 028-GUAYAQUI[8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |CN-CHINA 24,63 3|11-NUMERO DE UNIDADES
MEGAFRIO S.A. 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO CN-CHINA 3,67 1{11-NUMERO DE UNIDADES
LALLAVE S.A. DE COMERCIO 028-GUAYAQUI[8413110000  |BOMBAS PARA DISTRIBUCION DE CARBURANTES O LUBRICANTES, DEL TIPO DE LAS UTILJUS-ESTADOS U 15,909 1{11-NUMERQ DE UNIDADES
MEXICHEM ECUADOR S.A. 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO C0-COLOMBIA 68 6/11-NUMERO DE UNIDADES
CECUAMAQ, CORPORACION ECUATORIANA INDUSTRI|028-GUAYAQUI[8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |BR-BRASIL 683,34 100]11-NUMERO DE UNIDADES
NEGOCIOS INDUSTRIALES REAL N.I.R.S.A. S.A. 019-GUAYAQUI[8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |US-ESTADOS U 16,47 1{11-NUMEROQ DE UNIDADES
COMDERE S.A. 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO US-ESTADOS U 10,123 4]11-NUMERO DE UNIDADES
LALLAVE S.A. DE COMERCIO 019-GUAYAQUI[8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |CN-CHINA 1,174 1{11-NUMERQ DE UNIDADES
ALMACENES BUENHOGAR EW. CIA.LTDA. 028-GUAYAQUI[8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 |CN-CHINA 27,68 48]11-NUMERO DE UNIDADES
IGLESIAS TAPIA JORGE ANTONIO 028-GUAYAQUI[8413110000  |BOMBAS PARA DISTRIBUCION DE CARBURANTES O LUBRICANTES, DEL TIPO DE LAS UTILJUS-ESTADOS U 637 2|11-NUMERO DE UNIDADES
UNIVERSIDAD DE CUENCA 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO ES-ESPANA 249 1{11-NUMEROQ DE UNIDADES
UNIVERSIDAD DE CUENCA 028-GUAYAQUI8413200000  |BOMBAS MANUALES, EXCEPTO LAS DE LAS SUBPARTIDAS NOS 8413.11.00 U 8413.19.00 [ES-ESPARA 3,69 1{11-NUMEROQ DE UNIDADES
RECOR DENTALY QUIMEDICS.A. 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO CN-CHINA 91,17 4]11-NUMERO DE UNIDADES
COMERPOINT NEGOCIOS S.A. 028-GUAYAQUI[8414100000  |BOMBAS DE VACIO US-ESTADOS U 47,061 60{11-NUMERO DE UNIDADES
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ANEXO 5 (COMPROMISOS PROVEEDOR)

1.Introduccién: . - - —

Esta garantia esta sujeta a las condiciones y limitaciones establecidas a continuacion y ampara Unicamente el equipo y sus componentes, cuyo modelo y

serie estan anotadas en este documento. Previo a la venta, Maquinarias Henriques C.A. garantiza, evallia y verifica que el Equipo esté libre de defectos de

fabricacion. El comprador sera el Gnico responsable de adaptar el producto a un uso no recomendado y MAQUINARIAS HENRIQUES C.A. no comparte dicha

r~~nonsabilidad, ni sus consecuencias directas o inderectas. La garantia limitada es exclusiva. No hay otras garantias, implicitas o reglamentarias, incluyendo
no limitandose a cualquier garantia implicita de idoneidad comercial o adecuacion para un fin determinado. Esta garantia no se ve afectada de ninguna

manera por el hecho de que Maquinarias Henriques C.A. provea asistencia técnica o consejos al usuario.

2. Duracién de la Garantia:

Maquinarias Henriques garantiza éste equipo en todos sus componentes por DOCE MESES contados a partir de la fecha factura, comprobable con la factura
de venta, contra cualquier defecto de fabricacién y/o mala construccién del equipo, por los que el equipo no preste el servicio normal, pertinente y de él
esperado técnicamente segun su disefio y capacidad. Esta garantia limitada no es transferible y se aplica Unicamente al cliente y usuario original del
producto por el tiempo que el producto le pertenezca a este cliente y usuario original.

3. Requisitos y Condiciones para Hacer Valida la Garantia:

EL EQUIPO DEBE HABER SIDO PUESTO EN MARCHA TENIENDO COMO MiNIMO LAS PROTECCIONES GENERALES SIGUIENTES: CONTACTOR, BREAKER, RELE
TERMICO DE SOBRECARGAS, SUPERVISOR DE FASE, Y ESTAR CORRECTAMENTE ATERRIZADO.

EN EL CASO DE MOTORES SUMERGIBLES Y BOMBAS, DEBE TENER ADEMAS DE LAS PROTECCIONES GENERALES ANTES CITADAS, UN RELE DE CONTROL DE
NIVEL.

EN EL CASO DE CONVERTIDORES DE FRECUENCIA, DEBE TENER ADEMAS DE LAS PRO]I'ECCIONES GENERALES ANTES CITADAS, FUSIBLES DE DISPARO ULTRA
RAPIDO A LA ENTRADA CUANDO EL CASO LO AMERITE. EL CONVERTIDOR TAMBIEN DEBE ESTAR DEBIDAMENTE PROTEGIDO CONTRA EXCESOS DE
HUMEDAD, CALENTAMIENTO O INTEMPERIE, ES DECIR, DENTRO DE UN GABINETE METALICO, O CUMPLIR CON LA NORMA 1P54.

4. Pasos para Regresar un Equipo por jay para p o Reparacion:
a) El comprador debe presentar en nuestras bodegas la factura original del equipo, junto con el equipo.
b) Personal de Maquinarias Henriques C.A. llenara en presencia del Comprador o de quien lo represente, una forma de “Requisicion de Servicio” y se le
asignara un nimero.
b) El equipo es ingresado a Maquinarias Henriges C.A. y sometido a una evaluacién técnica que determine si aplica o no garantia.
i la garantia es aplicable, Maquinarias Henriges C.A. se reserva el derecho de honrarla de cualquiera de las siguientes maneras: reparando el equipo,
nplazando partes averiadas, entregando un equipo nuevo, o asignando un crédito por el valor que a juicio de Maquinarias Henriques C.A. cubra los
componentes defectuosos del mismo para dejarlo operativo.
d) Nuestro departamento técnico contactara al Comprador para informarle acerca de la resolucion del caso y acordar detalles.

5.- Restr y

a) La garantia no aplica a los datos del equipo consignados en la factura original no coinciden con los del equipo, han sido alterados o el equipo carezca del
numero de serie.

b) La garantia no aplica cuando el producto hubiese sido alterado o reparado por personas no autorizadas por Magquinarias Henriques C.A

c) La garantia no cubre roturas, raspones o deterioro en la pintura o acabados por uso del aparato.

d) La garantia no cubre gastos de movilizacién, hospedaje y alimentacién del personal técnico que deba desplazarse fuera de Guayaquil o Quito.

e) La garantia no ampara dafios resultantes de siniestros tales como incendios, fenémenos naturales o variaciones excesivas de voltaje.

f) EI monto invertido por Magquinarias Henriques C.A. en la garantia no rebasard bajo ninguna circunstancia el precio contratado por los bienes objeto del
reclamo por garantfa.

g) El equipo debe haber sido usado con dispositivos que se ajusten a los estandares recomendados por la industria. Maquinarias Henriques C.A. no sera
responsable, en ningun evento, por cualquier dafio directo o indirecto, pérdida de ganancias, pérdida de inversiones de negocios, pérdidas comerciales o
interferencia con relaciones de negocios como resultado de mal funcionamiento del Equipo, ni horarios de abogados. Maquinarias Henriques C.A. tampoco
es responsable por dafios causados a cualquier otro dispositivo o equipo, incluso si Maquinarias Henrigues C.A. ha sido informado de estayosibilidad.

6.- Esta garantia no es valida en los siguientes casos:

a) Cuando el producto se hubiese utilizado en condiciones distintas a las normales.

b) Cuando el producto no hubiese sido operado de acuerdo con el instructivo de uso que se la acompafa.

) Cuando los dafios sufridos en el Equipo son resultado de accidente, abuso mal manejo, Instalacion inadecuada, modificaciones o alteraciones, catastrofes
naturales, uso erréneo o problemas con la energia eléctrica.

Equipo entregado y revis:ido pdr: ACEPTACION DEL COMPRADOR:
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COMPRAS - PROYECCION

ANEXO 6 (COMPARACION COMPRAS VENTAS)

ANOS DESCRIPCION DEL PROYECCION COMPRA UNIDADES COSTO COSTO
PRODUCTO MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL
1{BOMBAS CENTRIFUGAS 8 96 16.961,51 203.538,12
2|BOMBAS CENTRIFUGAS 11 132 24.569,10 294.829,26
3|BOMBAS CENTRIFUGAS 14 168 32.671,60 392.059,14
4/BOMBAS CENTRIFUGAS 15 180 37.589,25 451.071,02
5/BOMBAS CENTRIFUGAS 17 204 42.689,47 512.273,69
VENTAS PROYECCION
ANOS DESCRIPCION DEL PROYECCION|VENTAS UNIDADES| VALOR VENTAS VENTAS
PRODUCTO MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL
1{BOMBAS CENTRIFUGAS 8 96 24.478,13 293.737,55
2|BOMBAS CENTRIFUGAS 11 132 35.415,27 424.983,22
3|BOMBAS CENTRIFUGAS 14 168 45.854,76 550.257,12
4/BOMBAS CENTRIFUGAS 15 180 52.598,30 631.179,63
5/BOMBAS CENTRIFUGAS 17 204 59.882,15 718.585,84
CANT.
ANUAL
ANOS DESCRIPCION DEL PRODUCTO |(BOMBAS C. [INGRESO MENSUAL| COSTO MENSUAL MARGEN %
1 | Bombas Centrifugas 96 293.737,55 203.538,12 90.199,43 30,71
2 | Bombas Centrifugas 132 424.983,22 294.829,26 130.153,97 30,63
3 | Bombas Centrifugas 168 550.257,12 392.059,14 158.197,98 28,75
4 | Bombas Centrifugas 180 631.179,63 451.071,02 180.108,61 28,54
5 | Bombas Centrifugas 204 718.585,84 512.273,69 206.312,15 28,71
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ANEXO 6 (PASIVOS CIRCULANTES)

PASIVOS CIRCULANTES

Pasivos circulantes ANO ANO ANO ANO ANO

1 2 3 4 5
(+) |Pago del principal 0 0 0 0 0
(+) [Costos de Ventas 208.736,52 | 300.027,66 | 397.257,54 | 454.669,42 | 515.872,09
(+) |Costos Administrativos 65.556,66 69.427,91 71.788,12 74.115,61 76.538,40
(+) [Costos de Produccion 0 0 0 0 0
(+) |Costos Financieros 0 0 0 0 0
(-) |Depreciaciones 5.198,40 5.198,40 5.198,40 3.598,40 3.598,40
(=) |TOTALANUAL 60.358,26 | 64.229,51 | 66.589,72 | 70.517,21 | 72.940,00
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ANEXO 7 (CALCULO COSTOS EQUIPO UNITARIO)

COSTO DEVENTA

COMISION COSTO COSTO

CANTIDAD PRECIO |C/U TOTAL TRANSPORTE SUELDO BASICO UNITARIO
COMPRA 2% COMISION 80,00 366,00 TOTAL

2 1.252,89 25,06 50,12 26,67 122,00 198,79 1.451,68
2 2.100,00 42,00 84,00 26,67 122,00 232,67 2.332,67
2 3.451,42 69,03 138,06 26,67 122,00 286,73 3.738,15
272,17 80,01 366,00 718,18 7.522,49
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ANEXO 8 (ANALISIS FINANCIERO)
b) RAZONES

LIQUIDEZ = * Activo Corriente
** Pasivo Corriente
LIQUIDEZ = 293737,55
208736,52
LIQUIDEZ = 1,44

La empresa por cada délar $ 1 de deuda de pago inmedito, cuenta con

$ 1.44 disponibles de forma inmediata para pagar esa deuda.

* Activo Corriente = Todos los ingresos generados durante el ejercicio
** Pasivo Corriente = Todas las obligaciones generadas durante el ejercicio
INDICE DE ENDEUDAMIENTO TOTAL = Total Pasivo
INDICE DE ENDEUDAMIENTO TOTAL = 0,00
0,00
INDICE DE ENDEUDAMIENTO TOTAL = 0,00 0,00
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ANEXO 9 (RENTABILIDAD)

RENTABILIDAD = Utilida Neta
Ventas
RENTABILIDAD = 18090,02
85001,03
RENTABILIDAD = 21% 21,28

La ganancia de la empresa es el 21,28% de las ventas totales.
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