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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto para la creacion de una empresa comercializadora de soportes y
toma todos para motocicletas en el sector norte de la ciudad de Quito sector El Inca, esta
dirigido a quienes posean una moto de cualquier tipo, tamafio o caracteristica, el soporte
de bebidas, es accesorio que permitira al motociclista llevar consigo agua o la bebida de
su preferencia mientras desarrolla su recorrido dentro o fuera de la ciudad. En los
altimos afios la compra de motocicletas ha aumentado y tanto hombres como mujeres
prefieren comprar motocicletas como un medio de transporte, herramienta de trabajo o
por simple diversién o esparcimiento, existen incluso clubes de moteros que realizan
paseos en grupo y buscan ir a lugares turisticos naturales, las usan para la entrega de
alimentos, o0 mensajeria de documentos en cualquier sitio dentro o fuera de la ciudad,
ademas es una solucién de transporte ante la pandemia. Junto con la motocicleta la
venta de accesorios, partes y lujos también crece, por lo tanto se vislumbra un segmento
rentable para la nueva empresa, para lograr el éxito, se desarrollan estrategias de
marketing, que plantean la definicion del cliente, mercado, la forma de llegar a ellos, asi
como las cantidades necesarias para comercializar el producto, todo bajo la
administracion de la organizacion, cumpliendo con las normativas legales y
especialmente se observan los indicadores financieros como el TIR, VAN que regulan y
permiten manejar de mejor forma la inversion inicial de $ 50.594,56 y a la vez controlar
los flujos de dinero y demas aspectos financieros, que ratifican la viabilidad del
proyecto y que el negocio se mantenga en el tiempo.

DESCRIPTORES: Accesorios, comercializacion, motocicletas, soportes, toma todo.
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ABSTRACT

This project for the creation of a marketing company of supports and takes all for
motorcycles in the northern sector of the city of Quito, El Inca sector, is aimed at those
who own a motorcycle of any type, size or characteristic, the drink holder, It is an
accessory that will allow the motorcyclist to carry water or the drink of their choice
while developing their tour in or out of the city. In recent years the purchase of
motorcycles has increased and both men and women prefer to buy motorcycles as a
means of transport, work tool or just for fun or recreation, there are even biker clubs that
carry out group rides and seek to go to tourist places They use them for the delivery of
food, or document messaging anywhere inside or outside the city, it is also a
transportation solution in the face of the pandemic. Along with the motorcycle, the sale
of accessories, parts and luxuries also grows, therefore a profitable segment is
envisioned for the new company, to achieve success, marketing strategies are
developed, which propose the definition of the client, market, the way to reach them, as
well as the quantities necessary to commercialize the product, all under the
administration of the organization, complying with legal regulations and especially
financial indicators such as IRR, NPV that regulate and allow the investment to be
better managed initial of $ 50.594,56 and at the same time control the money flows and
other financial aspects, which confirm the viability of the project and that the business is
maintained over time.
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INTRODUCCION

A partir del afio 2020 el mundo cambié. Una pandemia llamada Covid 19 originada en
China se propago por todo el mundo, obligando a que los gobiernos aislen y confinen a
la poblacién a una cuarentena que en un principio se pensaba seria por pocos dias o
semanas, pero con el transcurrir del tiempo la situacion empeoro y afecté en gran
medida la economia mundial y la vida cotidiana de la poblacion. Ante esta situacion la
vida cambio en muchos sentidos y cuando se autorizé la movilidad de la poblaciéon se la
hizo con muchas restricciones, tanto en lo sanitario, en las concentraciones de
multitudes, espectaculos publicos, el transporte, etc., y es en base a esto que las
empresas distribuidoras y comercializadoras identifican una oportunidad de negocio al
ofrecer motos para que la poblacion pueda desarrollar varias actividades.
Principalmente las empresas de comida iniciaron un servicio a domicilio de acuerdo a
los pedidos y se los entregaban mediante una persona que se trasladaba en moto. Y en
general muchas personas optaron por adquirir motos para tener un transporte individual
seguro sin el riesgo de contagio al tener que trasladarse en transporte publico. Ante la
gran demanda que ha habido en el ultimo afio en cuanto a la venta de motos, se genera
una oportunidad de negocio para proveer de accesorios a los “motorizados” y es asi que
nace la idea de este proyecto. Un soporte con un tomatodo que se acople a la
motocicleta para la hidratacion de aquellas personas que se transportan por este medio.
Hay la demanda y mercado suficientes para comercializar y distribuir este producto en

la ciudad de Quito y por qué no en otras localidades de la provincia, el pais y el mundo.

Con base a lo descrito anteriormente y a una investigacion previa surge la idea de este
negocio en la ciudad de Quito: La comercializacion de soportes y tomatodos
personalizados para los propietarios de motocicletas. Un producto que es innovador y
satisface una necesidad no atendida a este mercado. Con un proceso de
comercializacién que le brinde a la empresa rentabilidad y posicionamiento. Con
responsabilidad social y empresarial, ademas es un producto innovador y llamativo para

el mercado al cual esta dirigido.



En una publicacion de diario EI Comercio en marzo de 2020, dice que el nUmero de
motos aumentd siete veces en 10 afios. “De los 2°403.651 automotores que se
matricularon en el pais en el 2018, 582.506 fueron unicamente motocicletas, es decir, el
24,2%. Las motos son preferidas por los bajos costos de adquisicion, combustible y
mantenimiento” (EL COMERCIO, 2019)

Descripcién de capitulos

Capitulo 1: Area de Marketing, se basa en determinar la definicion del
producto o servicio con su valor agregado, definicion del mercado, la segmentacion,
técnicas e instrumentos de recopilacion de la informacién, la proyeccién de la oferta,

demanda, los canales de distribucion y comunicacion.

Capitulo 11: Area de Produccion (operaciones), en este capitulo se realizael
estudio de los procesos de produccion, la descripcion de las instalaciones, equipos,
personas, los factores que afectan al plan de operaciones, la capacidad de produccion y

los recursos necesarios para la produccion.

Capitulo 111: Area de Organizacion y Gestion, en esta parte se observa el
andlisis estratégico para la empresa, que consiste en estructurar la mision, vision,
objetivos cémo es su organizacion interna y la clasificacion de puestos de sus

integrantes.

Capitulo 1V: Area Juridico Legal, aqui se indica cual es la forma juridicade
la empresa de forma argumentada, detallando sus licencias para funcionar, patentes y

marcas.

Capitulo V: Area Financiera, finalmente en esta fase contiene de forma
detallada el plan de inversiones, codmo es el financiamiento, detalle de calculo de
costos y gastos, mano de obra, depreciacion, flujo de caja, punto de equilibrio, TIR,

VAN Yy la rentabilidad proyectada del negocio.



Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocios que demuestre la viabilidad de creacion de unaempresa

comercializadora de soportes y tomatodos para motocicletas en la zona norte de la

ciudad de Quito, cumpliendo con los distintos capitulos que contiene el plan.

Objetivos Especificos

Elaborar las estrategias mercadoldgicas que permitan la cuantificacion de la
demanda optima y el nivel de aceptacion de compra del producto que se ofrece,
mediante la aplicacién de una encuesta, identificando su valor agregado que lo
diferencia de la competencia.

Estandarizar el proceso de adquisicion y ventas que tendra la empresa y su capacidad
de cobertura, disefiando flujogramas de procesos para la optimizacion de tiempo,
recursos y calidad.

Establecer la misidn, vision, objetivos y estrategias de la empresa estructurando su
organizacion interna y funcional respondiendo a los requerimientos del negocio que
permitan el logro de sus objetivos trazados a corto y largo plazo.

Determinar la forma juridica y los procedimientos, requisitos y permisos para la
conformacion de la empresa, cumpliendo con la ley, normas y reglamentos que rigen a
las empresas y su funcionamiento dentro del marco legal vigente.

Analizar la parte financiera de la empresa, a través de un plan de inversiones, plan
de financiamiento, proyeccion de costos y gastos mediante la evaluacion financiera
por medio de indicadores financieros que permitan la viabilidad del proyecto y

ponerlo en marcha.



CAPITULO |

1. AREA DE MARKETING

1.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

Elaborar las estrategias mercadoldgicas que permitan la cuantificacion de la
demanda oOptima y el nivel de aceptacion de compra del producto que se ofrece, mediante
la aplicacion de una encuesta, identificando su valor agregado que lo diferencia de la

competencia.

1.2. DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO
1.2.1. Especificacion del servicio o producto

El transporte y movilidad de las personas, ha transformado la vida en todos los
aspectos, el crecimiento de las ciudades y las distancias, ahora ya no son impedimento
para que los seres humanos permanezcan en un solo sitio, sin embargo, dicho
crecimiento y disminucion de las distancias ha provocado que las personas pasen mas
tiempo a bordo de un vehiculo, ya sea por motivo de transportarse de un lugar a otro,
por trabajo o simplemente por ocio, esto sumado a las dificultadas del trafico vehicular,
en especial en la ciudad, se ha generado una demanda creciente por el uso de
motocicletas en la ciudad. Quienes utilizan estos vehiculos a mas de cubrir sus
necesidades de movilizacion y pasar mayor tiempo a bordo, necesitan también cubrir
como parte de dichas necesidades, el disponer a bordo algin aparato que contenga
liquidos para satisfacer la sed, refrescarse o simplemente para beber (CAMARA DE LA
INDUSTRIA AUTOMOTRIZ, 2019).

El soporte de envases o tomatodo permite llevar el liquido o bebida para hidratacion
de una manera segura y facil mientras el usuario conduce su motocicleta. Es perfecto
para el ciclismo y en el caso de este proyecto también lo serd para usarlo en
motocicletas, ya que se coloca fijamente y no se cae en movimientos bruscos. Por lo que
es muy Util para aquellos motorizados que usan este tipo de vehiculo como herramienta

de trabajo, medio de transporte, en eventos deportivos o simplemente por paseo.



Su material resistente lo hace duradero y ajustable a cualquier superficie, no necesita
de herramientas extras para su instalacion. Practico y seguro de usar ya que cuenta con
un soporte ajustable extremadamente firme que se mantendra quieto sobre la superficie

donde se lo coloca.
CARACTERISTICAS:

« Nombre del producto: porta tomatodo para motocicleta.

o Material: plastico, aluminio o silicona e alta resistencia y calidad.

o Variedad de colores.

« Fécil de colocar, compatible con cualquier superficie de la motocicleta.

o No ocupa mucho espacio por lo que es comodo y practico al momento de usar.
« Disefio de facil acceso para una réapida hidratacion.

Con el soporte de tomatodo para motos, el usuario se puede hidratar en todo lugar y
cualquier momento, es resistente y con fijacion altamente segura. De facil acceso para
no interrumpir el viaje o recorrido, facil de instalar, duradero y resistente a los cambios

externos del clima.

La empresa Find & Get Shop, se tienen los mejores soportes conjuntamente con los
tomatodos que se lo pueden personalizar de acuerdo al gusto, exigencias y necesidades

de calidad del cliente.

En el mercado existen distintos proveedores de soportes de envases o0 contenedores
Ilamados tomatodo, la empresa tomara contacto con aquellos que cumplan con los
requisitos, disefios y estandares necesarios para cubrir no solo la demanda, sino también

las expectativas de sus clientes.

Existen distintos tipos de envases en el mercado, generalmente los méas comunes son
de plastico, utilizados para contener agua, lacteos, bebidas en general, su precio es muy
bajo y tienen gran versatilidad, también estan aquellos de vidrio, aunque su precio de

produccién y venta es mucho mayor a los anteriores.



1.2.2. Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

Los soportes y tomatodos seran producidos con polietileno de alta densidad (HDPE),
es altamente durable, tiene gran resistencia y su materia prima es de facil acceso,
ademas los soportes se adaptaran y pueden ser personalizados segun las necesidades o

gustos de los clientes.

Generalmente se han fabricado soportes de tomatodo para bicicletas, considerando la
necesidad de portar botellas o envases para la hidratacion del ciclista, en realidad la
botella como tal, tiene sus origenes en la antigliedad, aunque su forma y materia prima
fueron de materiales diversos como el barro, pieles de animales e incluso el vidrio. Sin
embargo, ha evolucionado con el tiempo, pasando de formas como el anfora, hasta
llegar diversas formas de botella con un cuerpo ancho y aperturas cortas, denominadas

cuellos, de distintos tamanos.

El envase plastico tuvo su origen por los afios 60 en Francia, gan6 mucha fama
debido a su ductilidad en la produccion, menor peso frente al vidrio u otros materiales,
por lo tanto mucho méas econémica, pasando a ser el envase de mayor demanda a nivel
mundial, pero también hay que considerar que es portabilidad es alta, pudiendo llevarla
a cualquier sitio, sin embargo necesita de un espacio, sitio y soporte, especialmente si se
trata de vehiculos de dos ruedas, ya sean bicicletas 0 motocicletas, siendo estas ultimas

un segmento descuidado.



Figura 1.

Modelo de soporte para tomatodo

wy

Fuente: www.alibaba.com
Elaborado por: www.alibaba.com

El producto complementario que también se comercializara sera el tomatodo. Se

tienen en modelos de pléstico, aluminio y silicona

Figura 2
Modelos de tomatodo en plastico y aluminio

Fuente: www.alibaba.com

Elaborado por: www.alibaba.com

El cliente podra solicitar un tomatodo personalizado con el tema que él solicite. Para

esto la empresa ofrece un tomatodo de aluminio blanco para sublimacion de 600 ml.


http://www.alibaba.com/
http://www.alibaba.com/
http://www.alibaba.com/
http://www.alibaba.com/

Este es uno de los diferenciadores que distinguen este producto de la competencia

tradicional.

Tabla 1l

Caracteristicas principales del Tomatodo de aluminio blanco

Caracteristica Descripcion
Capacidad 600 ml
Material Aluminio
Venta Por unidades
Tiempo de impresion 60 seg
Temperatura de impresion 180 — 190 °C

Fuente: (Caldas & Hidalgo, 2019)
Elaborado por: El Autor

Caracteristicas principales del Tomatodo de pléstico o silicona:

El tomatodo plegable de silicona est4 hecho de material libre de BPA seguro para la
salud. Con un disefio plegable que permite ahorrar mucho espacio, contrae y estira

cuando se lo necesita. Facil de guardar y usar.

Perfecto para acoplarlo a la motocicleta o para actividades al aire libre como el
deporte, camping, gimnasio, etc. Ya que se puede enrollar para ser compacto y portatil,
ahorrando espacio. Su tapa cuenta con un funcionamiento de giro para abrir y cerrar,
siendo segura ante fugas, solo hay que girar a la izquierda para abrir y a la derecha para
cerrar. La capacidad de 16 oz es perfecta para actividades intensas como ir en

motocicleta.



CARACTERISTICAS:

o Valvula a prueba de fugas con movimiento giratorio.

o Construccion plegable que se contrae y estira.
Figura 3.

Modelo de tomatodo en silicona

Disefio de boca ancha

Y
.

Tapa a prueba de fugas

Boca para beber

Interior * Caucho Alimenticio
Fuente: www.alibaba.com
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Elaborado por: www.alibaba.com

En resumen, los disefios personalizados, los materiales y el servicio al cliente son

factores determinantes comparados con la competencia.

1.3. DEFINICION DEL MERCADO

El mercado esta definido por las personas u organizaciones que poseen necesidades
comunes a satisfacer, ademas que tienen dinero para para gastar y el deseo para hacerlo
(STANTON, ETZEL Y WALKER, 2007).

Segln esta definicion, el mercado esta conformado por las personas que poseen y
utilizan una motocicleta, quienes enfrentan la necesidad de portar liquidos para su

hidratacién y estan dispuestos a comprar los soportes para llevarlos en sus vehiculos.

Tal como se manifest6 anteriormente, el mercado de los soportes para tomatodo, esta
enfocado en las motocicletas, en realidad no existe una oferta especifica para este
segmento, en el caso de la ciudad de Quito, estan registrados aproximadamente 540.827
vehiculos, representando un 23% del total registrado en el pais (EL COMERCIO,
2019), de este total de vehiculos, el 24,2% corresponden a motocicletas, es decir que en
el la ciudad existen aproximadamente 130.880 motocicletas registradas, que

conformarian un mercado amplio para la presente propuesta de negocio.

1.3.1 Qué mercado se va a tocar en general

El mercado objetivo estd compuesto por hombres y mujeres que disponen de una
motocicleta, ya sea por trabajo, ocio o deporte en la zona norte del D. M. de Quito,

quienes acostumbran llevar consigo su bebida preferida.
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1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

La categorizacion de los sujetos estd relacionada con las personas que desean o

Ilevan consigo sus bebidas, por lo tanto sera:

Tabla 2.

Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
Comprador Hombres y Mujeres que poseen motos
Decidor Adultos y jovenes que poseen motos
Usuario Hombres y mujeres jovenes y adultos
Influyente Estilo, moda, clubes y grupos sociales

Fuente: (Caldas & Hidalgo, 2019)
Elaborado por: EI Autor

1.3.1.2. Estudio de Segmentacion

Para definir el mercado objetico se parte de una buena segmentacion, por lo tanto se

consideran diferentes variables o dimensiones, para el caso presente, se inicia con la

dimension conductual.

Tabla 1.

Dimensidn conductual

Variable

Descripcion

Tipo de necesidad
Tipo de compra
Relacion con la marca

Actitud frente al producto

Seguridad, Afiliacion
Comparacion
No

Positiva

Fuente: (Caldas & Hidalgo, 2019)
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Elaborado por: La Autora

Se debe resaltar que la empresa desea atender a la zona Norte de la ciudad de Quito,
por lo tanto, se consideran a las parroquias que se ubican entre las avenidas Patria al sur
hasta la San Antonio de Pichincha (Mitad del Mundo) al norte. También se toman en

cuenta las variables geograficas de pais, region, ciudad.

Tabla 2.

Dimension geografica

Variable Descripcion Poblacion

Pais Ecuador 17°796.000

Region Sierra 7°847.136

Ciudad D.M. Quito 2'781.641
Zona Norte 1°167.392

Total 1"167.392

Fuente: INEC 2020
Elaborado por: El Autor

En la dimension demografica, se toman en cuenta a las personas que poseen una
motocicleta, considerando que tiene el permiso y licencia necesarios para conducirlas,
por lo tanto, se asume el porcentaje de habitantes del norte de la ciudad como indicador
para relacionarlo con el nUmero de motocicletas en dicho sector, toda vez que no existe

un registro pormenorizado de la cantidad de este tipo de vehiculos en cada barrio.

Tabla 3.

Dimension demogréfica

Variable Descripcion Poblacion

Parroquias Sector Norte (60.3%) 17167.392
Poseen moto Quito 145.200
Poseen moto Zona norte 87.556

Fuente: INEC 2020
Elaborado por: EI Autor
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1.3.2. Plan de muestreo

Para la definicién de la muestra de estudio, y basados en la segmentacion de
motocicletas matriculadas que constan en los registros de la Agencia Nacional de
Transito, se ha determinado que en el sector norte de la ciudad de Quito, existen 87.556
motos, el grupo esta compuesto por vehiculos utilizados para trabajo, ocio y deporte,
ademas para el calculo de se ha utilizado la férmula del muestreo definida por (Fisher &
Navarro, 1997), considerando que es un universo finito, se obtienen los siguientes

resultados.

n= ZZ*P*Q*N

Z*P*Q+Ne:

n = TAMANO DE LA MUESTRA

Z = NIVEL DE CONFIAZA 95% = 1,96
PROBABILIDAD DE P = OCURRENCIA 50%
PROBAB. DE NO OCURRENCIA Q = 50%,
TAMANO POBLACION N = 87.556

ERROR DE LA MUESTRA e = 5%

n= 87.556x 1,962 x 0,5 x 0,5

87.556x0,052 + 1,96(0,5)(0,5)
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n = 383,65 =384

Se determina entonces que la muestra es de 384 personas que poseen motos, a
quienes se les aplica un cuestionario, cuyos resultados permiten identificar si existe o no

la posibilidad de éxito del negocio.

1.3.2.1 Instrumentos para recopilar informacion

Tabla 4.

Métodos de recoleccion Objetivo 1

Objetivo especifico 1  Estudiar el mercado de los accesorios de motos en la zona norte
del D. M. Quito para la determinacion de la demanda, oferta,
precios de mercado y la viabilidad para la implementacion de la
empresa de acuerdo a la realidad del mercado y demanda
insatisfecha obtenida.

Necesidad Tipo de Fuente Instrumentos
informacion

Determinar el Secundaria INEC Banco de datos

mercado potencial

Factores criticos del Secundaria Proecuador Banco de datos

sector

Tendencias de Primaria Moda Encuesta

consumo

Gustos y preferencias Primaria Necesidades Encuesta

de los consumidores

Fuente: INEC Proyecciones (INEC, 2010)
Elaborado por: El Autor

Tabla 5.

Métodos de recoleccion Objetivo 2

Objetivo especifico  Establecer los requerimientos de comercializacion/operaciones
de la empresa para la implementacion y determinacion de sus
procesos, requerimientos técnicos, capacidad de ventas,
dimensionando las actividades de la empresa y estableciendo la
viabilidad técnica de la misma.

Necesidad Tipo de Fuente Instrumentos
informacion
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Qué es la capacidad
de produccién
Requerimientos
técnicos

Viabilidad técnica

Secundaria Bibliogréfica
Secundaria Bibliografica
Secundaria INEC

Libro de Administracion y
produccién de operaciones
Libro de administracion y
produccién

Crecimiento del sector

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: El Autor

Tabla 6.

Métodos de recoleccion Objetivo 3

Objetivo Estudiar el area de organizacién y gestion que se requerird para la
especifico implementacion de la empresa.

Necesidad Tipo de Fuente Instrumentos

informacion

Tipo de Secundaria SRI Base de datos
organizacion

Estructura Secundaria Superintendencia de Base de datos
empresarial compafiias

Recurso humano  Secundaria Ministerio de Trabajo Base de datos

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: EI Autor

1.3.1.2 Disefio y recoleccion de informacion.

Se ha desarrollado una encuesta que permita determinar las caracteristicas de

consumo, los precios aceptables, datos que permitan obtener la demanda, asi como

la oferta.

| S
—— UNIVERSIDAD ——

INDOAMERICA

UNIVERSIDAD INDOAMERICA

ENCUESTA

OBJETIVO DE LA ENCUESTA:

15



Esta encuesta tiene como objetivo obtener informacion para el trabajo de titulacion
en la carrera de Administracion de Empresas, sobre la aceptacion de un producto nuevo

en el mercado.
Marque con una X la opcién que seleccione como respuesta correcta.
Sexo: Masculino ......... Femenino  .........

1. {Hace qué tiempo tiene su moto?
Menos de 1 afio
De 1 a 3 afios
De 4 a 6 afios
Mas de 7 afios

2. ¢Cual es el uso que da a su moto?

Paseo
Trabajo
Deporte

3. ¢Con qué frecuencia utiliza su moto?

Todos los dias

1 a 3 veces a la semana
4 a 6 veces al mes

7 a9 veces al mes

Mas de 1 afio

Solo fines de semana

4. ¢ A su criterio, en qué grado considera que conoce de motos?

Muy alto
Alto
Medio
Bajo
Muy bajo

5. ¢Acostumbra usted comprar accesorios para su moto?

sio [ ] N []
6. De los siguientes accesorios seleccione los que usted desearia comprar para su
moto:

Luces adicionales Bolsas de viaje
Calcomanias Bolsas laterales
Alforjas Cobertores

Apoya pies Cadenas de seguridad
Toma todos
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7. ¢Con qué frecuencia compra los accesorios para su moto?

1 vez al afio

2 veces al afio

3 veces al afno

4 0 mas veces al afio

8. ¢Acostumbra a llevar liquidos para beber cuando viaja en moto?

sii [ ] No [ |

9. ¢Conoce usted de algun articulo para portar o soportar su bebida en su moto?

si [ ] No [ ]

10. ¢Considera util tener un soporte para llevar su bebida en su moto y de ser asi, lo
compraria?

sio [ ] N []
11. ;Cuél considera es el precio para un articulo en el que pueda portar sus envases
con su bebida preferida?

De $1,00 a $4,99
De $5,00 a $8,99
De $9,00 a $12,99
Mas de $13,00

12. ¢Qué medios utiliza habitualmente para recibir informacion sobre accesorios de
su vehiculo?

Redes sociales

Correo electronico
Prensa

Revistas especializadas
Otros

1.3.2.3 Analisis e Interpretacion de resultados
Tabla 9

Sexo de los encuestados

Criterio Fr %

Masculino 293 76.30
Femenino 91 23.70
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta

Elaborado por: El Autor
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Figura 4.

Sexo de los encuestados

Sexo de los encuestados

= Masculino = Femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor
Analisis
El 76.3% de los encuestados son del sexo masculino, mientras que el 23.7% son de sexo
femenino.
Interpretacion

El resultado pone en evidencia que el sexo masculino es el que predomina o tiene
motocicleta, aunque el sexo femenino va en aumento en su preferencia por este tipo de

vehiculos.

Tabla 10

¢Hace qué tiempo tiene su moto?

Criterio Fr %
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Menos de 1 afio 97 25.26
De 1 a 3 afos 126 32.81
De 4 a 6 afios 90 23.44
Mas de 7 afios 71 18.49
Total 384 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: El Autor

Figura 5.
Tiempo que tiene motocicleta

Tiempo que tiene motocicleta

H Menos de 1 aino
B De 1a3afos
De 4 a 6 afios

B Mas de 7 afios

Fuente: Encuesta

Elaborado por: EI Autor

Andlisis

El 25% de los encuestados manifiesta que tiene una moto desde hace un afio o

menos, mientras que el 33% la tiene de 1 a 3 afios, 23 la tiene de 4 a 6 afos y quienes

tienen una moto por mas de 7 afios representan el 19%.

Interpretacion

Se advierte que el 58% son propietarios recientes de motocicletas, mientras que

aquellos con mayor experiencia como propietarios son el 42%, siendo una oportunidad

para el proyecto.

Tabla 11
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¢Cual es el uso que da a su moto?

Criterio Fr %

Paseo 124 32.29
Trabajo 257 66.93
Deporte 3 0.78
Total 384 100

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Figura 6.

Uso de la motocicleta

Uso de la motocicleta

1%

M Paseo
M Trabajo

Deporte

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Analisis
Los encuestados expresan que el uso que dan a sus vehiculos son el 32.29% para

paseo, mientras que el 66.93% la utiliza para el trabajo, y apenas el 0.78% la utiliza para

hacer deporte.
Interpretacion

Los resultados favorecen a la idea de negocio, debido a que quienes utilizan la moto,
realizan actividades tanto de ocio, trabajo y deporte, por lo cual pasan una buena

cantidad de tiempo en ellas, debiendo hidratarse para mantenerse activos.

Tabla 12

¢Con qué frecuencia utiliza su moto?
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Criterio Fr %
Todos los dias 263 68.49
1/3 veces por

semana 29 7.55
4 a 6 veces al mes 38 9.90
7 a9 meses al mes 16 4.17
Mas de 1 afio 15 3.91
Solo fines de semana 23 5.99
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta
Figura 7.
Frecuencia de uso de la motocicleta

4% 6%

%

Frecuencia de uso de la motocicleta

B Todos los dias

B 1vez alasemana

M 2 veces a la semana
M 3 veces a la semana
M 4 veces a la semana

= 5 veces a la semana

Fuente: Encuesta

Elaborado por: El Autor

Andlisis

El 68.49% dice utilizar sus vehiculos todos los dias, el 7.55% lo hace de 1 vez a la
semana, mientras el 9.9% lo hace 2 veces a la semana, 3 veces a la semana la usan el

4.17%, otros la utilizan 4 veces a la semana con el 3.19% y el 5.99% lo hace méas de 5

veces a la semana.

Interpretacion

Se advierte que las personas utilizan sus vehiculos con mayor frecuencia todos los
dias, por lo tanto, es otra oportunidad para el proyecto, debido a que las personas pasan

a bordo de sus motos una gran cantidad de tiempo.

Tabla 13
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¢A su criterio, en qué grado considera que conoce de motos?

Criterio %
Muy alto 43.49
Alto 20.57
Medio 28.91
Bajo 4.69
Muy bajo 2.34
Total 100.00
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor
Figura 8.
Conoce de motocicletas
Conoce de motocicletas
5%
B Muy alto
H Alto
Medio
B Bajo
B Muy bajo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: EI Autor

Andlisis

En un porcentaje del 43.49%, los encuestados dicen que su conocimiento sobre
motos es muy alto, el 20.57% manifiesta que es alto, mientras que el 28.91% dice que

su conocimiento es medio, otros con el 4.69% dice ser bajo y apenas un 2.34% dice ser

muy bajo su conocimiento.

Interpretacion

Existe solo un pequefio porcentaje que dice que su conocimiento es bajo o muy bajo
sobre motocicletas, se advierte entonces que puede ser otra oportunidad para el

producto, debido a que las personas que poseen una moto, tienden a cuidarla mucho y




estar pendiente de articulos que sean Utiles tanto para la persona como para el vehiculo.
Tabla 14

¢Acostumbra usted comprar accesorios para su moto?

Criterio Fr %

Si 340 88.54
No 44 11.46
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Figura 9.
Compra accesorios para su motocicleta

Compra accesorios para su motocicleta

mSi

H No

Fuente: Encuesta

Elaborado por: El Autor

Analisis
El 88.54% de los encuestados manifiesta que acostumbra comprar accesorios para su
motocicleta, mientras que apenas un 11.46% dice no hacerlo.

Interpretacion

Se observa que existe un gran interés por la compra de accesorios en los propietarios

de motocicletas, siendo una oportunidad para el proyecto.

Tabla 15

De los siguientes accesorios seleccione los que usted desearia comprar para su moto.

Puede seleccionar mas de uno.
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Criterio Fr %

Luces adicionales 182 47.40
Calcomanias 163 42.45
Alforjas 127 33.07
Apoya pies 60 15.63
Toma todos 19 4.95
Bolsa de viaje 35 9.11
Bolsas laterales 45 11.72
Cobertores 102 26.56
Cadenas de seguridad 347 90.36
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta

Elaborado por: EI Autor

Figura 10.

Productos que desea comprar para su moto

350
300
250
200
150
100

M Seriesl

M Series2

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Anélisis

De los accesorios propuestos en la encuesta, las personas respondieron que el
47.40% compran luces adicionales, el 42.45% la personaliza con calcomanias, un
33.07% adquiere alforjas, asi también el 15.63% compra apoya pies, mientras que el
4.95 ha comprado toma todos, siguen las bolsas de viaje con el 9.11%, en cuanto a las

bolsas laterales las adquiere el 11.72%, los cobertores son comprados por el 26.56% de
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motociclistas y los accesorios mas demandados son las cadenas de seguridad o articulos

de seguridad.
Interpretacion

Aunque en apariencia la compra de tomatodos es muy baja, esto se debe al
desconocimiento de su existencia, la misma que se puede apreciar en las siguientes

observaciones.

Tabla 16

¢Con qué frecuencia compra los accesorios para su moto?

Criterio Fr %

1 vez al afio 89 23.18
2 veces al afio 136 35.42
3 veces al afio 95 24.74
4 0 mas veces al afio 64 16.67
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor
Figura 11.
Frecuencia de compra de accesorios

Frecuencia de compra de accesorios

m 1 vez al afio
M 2 veces al afio
3 veces al afio

B 4 0 mas veces al afo

Fuente: Encuesta

Elaborado por: El Autor

Anélisis
El 35.42% manifiesta que compra 2 veces al afio accesorios para su vehiculo, le sigue
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el 24.74% que lo hace 3 veces al afio, mientras que el 23.18% dice hacerlo 1 vez en el
mismo periodo, finalmente existe un 16.67% de duefios de motocicletas que compran 4

veces 0 mas en el afio accesorios para sus motos.
Interpretacion

De las repuestas de los encuestados, se puede deducir que los propietarios de
motocicletas compran accesorios al menos 1 vez en el afio, por lo tanto existen buenas

posibilidades de venta para el producto.
Tabla 17

¢Acostumbra llevar liquidos para beber cuando viaja en moto?

Criterio Fr %

Si acostumbra 235 61.20
No acostumbra 179 46.61
No responde 0 0
Total 414 107.81

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor
Figura 12.

Lleva liquidos para beber en la moto

Lleva liquidos para beber en la moto

u Si
H No

No sabe

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Analisis
El 61.20% de los motociclistas manifiestan que, si llevan liquidos en su moto, para

beberlos, mientras que el 46.61% expone que no lo hace.
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Interpretacion

La gran mayoria de motociclistas si llevan consigo liquidos para beber cuando viajan
en sus vehiculos, mientras que el 46.61% manifiesta que no lo hace por no disponer un

articulo para hacerlo.

Tabla 18

¢Conoce usted de algun articulo para portar o soportar su bebida en su moto?

Criterio Fr %

Si  conoce 45 11.72
No conoce 339 88.28
No responde 0 0.00
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Figura 1.

Conoce algun articulo para portar bebidas

Conoce algun articulo para portar bebidas

0%

BSi conoce
B No conoce

No responde

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Andlisis
El 11.72% expone que, si conoce de articulos para portar bebidas en sus motos,
mientras que el 88.28% no conoce.
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Interpretacion

Se advierte que existe desconocimiento sobre el producto en el mercado motociclista,

siendo beneficioso para el proyecto.

Tabla 19

¢Considera util tener un soporte para llevar su bebida en su moto y de ser asi lo

compraria?
Criterio Fr %
Si es Gtil y lo compraria 326 84.90
No es util ni lo compraria 58 15.10
No responde 0 0.00
Total 384 100.00
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor
Figura 2.

Considera atil y compraria un soporte

Considera atil y compraria un soporte
0%

mSiesutilylo
compraria

B No es util ni lo
compraria

No responde

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Analisis
El 84.90% de los encuestados menciona que un soporte para llevar bebidas en la
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moto, es Util y lo compraria, mientras que un 15.10% no considera el accesorio Util y

tampoco lo compraria.

Interpretacion

Segun los resultados la gran mayoria considera este tipo de articulos util para sus

vehiculos, ademés lo comprarian.

Tabla 20

¢ Cudl considera es el precio para un articulo en el que pueda portar sus envases con su
bebida preferida?

Criterio Fr %

De $1,00 a $4,99 307 79.95
De $5,00 a $8,99 54 14.06
De $9,00 a $12,99 10 2.60
Més de $13,00 13 3.39
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Figura 3.

Precio para un porta envases para motocicletas

Precio para un porta envases para motocicletas

3% 3%

M De $1,00 a $4,99
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M De $9,00 a $12,99
B Mas de $13,00

Fuente: Encuesta
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Elaborado por: EI Autor

Anélisis
De los encuestados el 79.95% considera que el precio de un tomatodo debe ser entre
$1 a $4,99, mientras que el 14.06% piensa que el precio deber ser entre 5 a 8,99 dolares,

y en menor porcentaje con el 2.6% piensa que el precio adecuado debe ser de 9 a 12,99

ddlares, y finalmente el 3.39%, considera un precio igual o superior a los $13,00.

Interpretacion

Segun la informacion obtenida, se puede apreciar que el precio que la mayoria desea

0 piensa en pagar por un tomatodo, esta entre los 1 a 4,99 dolares.

Tabla 21

¢Qué medios utiliza habitualmente para recibir informacion sobre accesorios de su

vehiculo?

Criterio Fr %
Redes sociales 117 30.47
Correo electrénico 68 17.71
Prensa 16 4.17
Revistas especializadas 139 36.20
Otros... 44 11.46
Total 384 100.00

Fuente: Encuesta

Elaborado por: El Autor

Figura 4.

Medios para recibir informacion
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Medios para recibir informacion

B Redes sociales

M Correo electrénico
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B Revistas especializadas

m Otros.....

Fuente: Encuesta

Elaborado por: EI Autor

Andlisis

En cuanto a los medios utilizados para recibir informacion, el 36.20% lo hace por
medio de revistas especializadas, el 30.47% utiliza las redes sociales, mientras que el
17.71% lo hace por correo electrénico, existen otros medios, entre los cuales se

encuentran material POP, pero el més influyente entre estos es la opinion de clientes o

boca a boca con el 11.46%, le sigue la prensa con apenas el 4.17%.

Interpretacion

Las revistas especializadas son un gran referente para los motociclistas y las redes
sociales, a estos medios se suma el boca a boca, conformando una muy interesante

informacion para comunicar sobre la existencia del producto.

1.4 Demanda Potencial

Segln lo manifestado por Kotler, Camara y Cruz, en su libro Direcciéon de
Marketing, concluyen que la demanda es el deseo de compra de un producto, por parte
de un segmento del mercado, que tienen capacidad de pago para adquirirlo.
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La demanda potencial entonces, se entiende como el maximo alcanzable de un
producto o servicio establecido, demandados por los clientes, generalmente se calcula la
utilizando la cantidad de clientes y su consumo del bien requerido por el grupo o target

seleccionado.

Para la demanda potencial en el consumo o compra de toma todos para motocicletas,
se ha considerado los resultados obtenidos en la encuesta, especialmente se toman a la
poblacién que es propietaria de una motocicleta en el sector norte de la ciudad, luego se
la multiplica por el porcentaje de personas que acostumbran a llevar liquidos para beber
en sus vehiculos (61.2%), a este resultado se lo multiplica por la aceptacion de compra
184.9%), la respuesta es el consumo de articulos en unidades al afio, en la columna final

de la tabla 22, se puede observar la demanda de unidades al mes.

Tabla 7.

Demanda Potencial en motocicletas

Lleva Acentacion Consumo Consumo
Afo  Poblacién  liquidos de cl?)m ra en
para beber P Unid/afio  Unid/mes
2020 87.556 45.493 3.791
2021 102.265 53.136 4.428
2022 119.446 61.2% 84.9% 62.063 5.172
2023 139.513 72.489 6.041
2024 162.951 84.667 7.056
2025 190.327 98.892 8.241
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
Tabla 22-A
Demanda Potencial en ddlares
PRECIO
_ COMPRA PROMEDIO X =MARDA
ANO DE QUE PAGA EN
MOTOS EL <
ALARO CLIENTE DPOLARES
2020 45.493 $5 $227.465
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2021 53.136 $265.680

2022 62.063 $310.315
2023 72.489 $362.445
2024 84.667 $423.335
2025 98.892 $494.460

Fuente: Encuesta

Se deduce entonces, que en la ciudad de Quito, cada mes del afio 2020, se compraron
3.791 motocicletas, y considerando el crecimiento de las compras de este tipo de
vehiculos para los siguientes afios, que esta en el orden del 16.8% segun informacion
del diario el Comercio (El Comercio, 2018), se visualiza una demanda crecientes en
cuanto a la compra de accesorios o articulos para motos, siendo beneficioso para el

proyecto propuesto.

1.5 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.5.1 Analisis de micro ambiente
1.5.1.1 Fuerzas Competitivas de Porter
Rivalidad entre Competidores

El sector automotriz se ha vuelto muy competitivo, aunque el segmento de motos,
estd en desarrollo, especialmente debido a la emergencia sanitaria y confinamiento por
el Covid19, lo que ha provocado que la venta de autos disminuya, pero en cambio la
venta de motocicletas vaya en aumento, se comprende que la rivalidad es media, porque
existe un mercado amplio si se lo compara con los autos, sin embargo segin lo
manifiesta la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador AEADE, las cifras en
la venta de autos ha descendido en el 11.1%, mientras que la venta de motos se esta
recuperando y sélo ha descendido en el 4.65% (AEADE, 2021), lo que indica que existe
cada vez mas, una predisposicion por mas personas en comprar un vehiculo de este tipo.

Esto representa una oportunidad para el proyecto.
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Poder de Negociacion de los Clientes

Segln Hitt, el mercado puede ser mas atractivo cuando se encuentra organizado,
especialmente los clientes, pudiendo decidir cambiar un producto por otro, gastando
poco, especialmente si existen productos sustitutos, traduciéndose en una situacion

critica para la empresa y beneficiosa para el cliente (Hitt, Black, Porter, 2006).

El mercado ecuatoriano en general, ha sido un consumidor de motocilcetas en niveles
muy moderados, aunque a partir del afio 2017, en el que se comercializaron 8.838
motos, se ha visto un crecimiento constante, frenado en el afio 2020 debido a la
pandemia, esto no significa que no se hayan vendido, sino que disminuyeron sus ventas,
recuperandose desde el mismo afio hasta la actualidad, sin embargo como se menciond
anteriormente, el cliente tiene un poder bajo de negociacion, su negociacion esta en las

formas de pago para adquirir los vehiculos livianos (AEADE, 2021).

Poder de Negociacion con los Proveedores

En el pais se importaron 6.734 motos en el mes de enero del presente afio, seguin
cifras de la AEADE (AEADE, 2021), lo cual en comparacion al afio 2020, representa el
70.66% de las ventas, en cuanto a a produccién de articulos a base de plastico, segun lo
expresado por la Asociacion Ecuatoriana de Plasticos Aseplas, en el pais se encuentran
600 empresas dedicadas a este rubro, juntas representan el 1.2% del PIB nacional
(LIDERES, 2018), por lo tanto cubren la casi totalidad del mercado, aunque existe una
porcion que es cubierta por la importacion, considerando estos antecedentes, se advierte
que el poder de negociacion es alto, debido especialmente a que poseen la maquinaria,
equipos y demas insumos para la produccion de los articulos, al utilizar materias primas
derivadas del petroleo para la elaboracion del plastico, entonces se entiende que tienen a

su favor la negociacion.

Amenaza y entrada de nuevos Competidores

La amenaza de nuevos competidores como aquellos que producen o venden el mismo

producto, bien o servicio, especialmente aquella que estdn por ingresar al mercado,
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debido a que se desconoce su potencialidad en el mercado, debido a que es logico
pensar que desean captar parte o gran parte de ese mercado, obligando a los demas a
desarrollar nuevas capacidades o competencias para enfrentarlos (Hitt, Black, Porter,
2006).

En el caso de los toma todos, existe produccion de los mismos, pero enfocados a
bicicletas o para ser portados por las personas de manera individual, mas no existen
articulos como los soportes para ser utilizados en las motocicletas, siendo una gran
ventaja y oportunidad, aunque se tiene claro que una vez que se ingrese en el mercado,
seguro se contara con competencia en un tiempo corto. Por lo tanto la amenaza en

media.

Amenaza de productos sustitutos

Tal cual lo expresa Porter, el mercado se puede ver amenazado por bienes, productos
0 servicios que realizan, ejecutan o prestan el mismo beneficio o servicio que el
producto que ofrece una empresa. Especialmente se incrementa esta amenaza cuando el
cliente gastaria menos por el bien sustituto, aumentando la situacion si el beneficio en
calidad es superior o su precio menor. Para contrarrestar la situacion, la empresa debe
diferenciar sus productos, incluso ofreciendo mejores condiciones de calidad, precio,

servicios adicionales y demas caracteristicas que se puedan incluir (Porter, 2016).

Considerando lo expresado por Porter, existiria una amenaza latente para el soporte
de tomatodos, sin embargo, al ser un producto nuevo y enfocado para un segmento
especifico que no ha sido atendido, se consideran entonces como una amenaza media a

baja.

35



Tabla 8.

Fuerzas de PORTER

Fuerza

Anadlisis

Rivalidad entre
Competidores

Poder de Negociacion
de los Clientes

Poder de Negociacion
con los Proveedores

Entrada de nuevos
Competidores

Amenaza de productos
sustitutos

Oportunidad: La competencia se enfoca en un segmento
diferente a las motos.

Oportunidad: Crecimiento de la demanda
Interés por comprar los productos.

Fortaleza: Existen una gran cantidad de proveedores a
nivel local y nacional.

Amenaza: no existen barreras de entrada para nuevos
competidores. Competencia inminente

Oportunidad: Productos actuales sélo se enfocan en
bicicletas.

Amenaza: Desarrollo y copia de nuevos productos
fabricados en plastico

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: EI Autor

1.5.2 Andlisis del macro ambiente

Politico

El gobierno ecuatoriano, se ha preocupado en buscar una alternativa paliativa para la

generacion de empleo, una alternativa ha sido la de facilitar la normativa legal para la

creacion de empresas, es asi que aparece el S.A.S., la misma que puede ser fundada por

una o varias personas naturales o juridicas, siguiendo un tramite simple, esto sirve para

la legalizacion y formalizacion de las micro empresas, otorgandoles como uno de sus

beneficios el ser sujetos de credito para que inicien o continlen con sus actividades.

Econdmico

En el pais, la mayor actividad es la comercial, segun datos del Instituto Nacional de
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Estadisticas y Censos INEC, en el Ecuador el 64% de los negocios estan enfocados en el
comercio al por mayor y menor, dentro de éste &mbito el sector manufacturero tiene
gran importancia, debido a que en la Gltima década a presentado un crecimiento del
4.5% y se espera que en la década de los 20s, se incremente al 8.4%, segun cifras del
Banco Central del Ecuador, dicho crecimiento se debe en parte, a la diversificacion en el
consumo de pléstico, es decir, que desde los afios 80, desde los cuales practicamente se
puede producir cualquier articulo a base de plastico (BANCO CENTRAL DEL
ECUADOR, 2020).

Producto interno bruto

En cuanto al PIB de industrias dedicadas a la produccion de articulos de plastico, se
puede decir, que en el afio 2017, fue de $473.9 millones de ddlares americanos, como
resultado de un crecimiento del 6% anual que se inicio en el 2010 hasta el 2014, luego
se dio un crecimiento del 4.4% y a partir de ahi la tendencia fue hacia la baja, con tasas
del -3.8% en promedio, sin embargo las empresas dedicadas a la manufactura de caucho
y plastico aportd con el 3.4% del PIB manufacturero y en los Gltimos diez afios un
promedio de 3.6% (CAMARA DE INDUSTRIAS DE GUAYAQUIL, 2018).

Figura 17

Evolucion del PIB
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Evolucion del PIB de la Industria de Fabricacion
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2017)

Elaborado por: Camara de Industrias de Guayaquil

Como se advierte en el Gréafico 7, existe una recuperacion en cuanto a la produccién
de plésticos, debido a que la demanda se va incrementando, segin se estabiliza
econdmicamente el pais y los consumidores tratan de mantener su ritmo y nivel de vida

acostumbrados hasta antes de la pandemia del Covid19.

Inflacién

El uso del délar como moneda de curso legal desde hace ya dos décadas, ha generado
estabilidad en la economia ecuatoriana, sin embargo, las situaciones coyunturales del
entorno, tanto de la economia local, nacional y global ha provocado que existan
variaciones en los precios de los bienes y servicios. Tal como se observa en los Graficos
8y 9, lavariacion del IPC mensual, en el mes de febrero del presente afio es del 0.08%,
dentro de un grupo que pondera el 65.07%, siendo los alimentos y bebidas no
alcohdlicas, sumado el transporte los que han subido, mientras que, en otras divisiones
como prendas de vestir, calzado, bienes y servicios, los que han variado, pero hacia la

baja, disminuyendo a 34.93%, frente al mismo periodo del afio anterior.

Figura 18

Inflacion por periodos mensuales
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Figura 19
Inflacion por productos
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Fuente: INEC
Elaborado por: INEC

Social

La realidad social del pais durante el presente afio, estara caracterizada por la
complicacién de la salud; sin embargo con la esperanza y expectativa generado por el
gobierno y de los candidatos a la presidencia, en el sentido de apoyar la compra de
vacunas para contrarrestar el contagio de Covid19, ademas es claro que la afectacién y
aumento del desempleo, provocan desconcierto en un futuro promisorio para la

sociedad, cabe considerar que aun con el cambio de gobierno, las proyecciones no son
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muy alentadoras, entonces considerando los escenarios econdémico y tributario, en el
cual se prevén nuevos ajustes fiscales, agudizando el desempleo y subempleo,
disminuyendo la seguridad, vivienda y educacion, factores esenciales en el desarrollo de
toda sociedad, se prevén también un incremento de la microempresa, sobre todo a nivel
informal, sin embargo no todo es negativo, porque también existen o se generan
oportunidades para iniciar negocios como el presente, que signifiquen una oportunidad
de generar ingresos y también de generar empleo, colaborando en algo a paliar el estado
actual del ecuatoriano promedio (EL MERCURIO, 2021).

Tecnoldgico

De acuerdo a lo manifestado por Juan Sebastian Salcedo, quien es Director ejecutivo
de la Cémara de Innovacion y Tecnologia Ecuatoriana, quien menciona que el avance
tecnoldgico es muy importante, especialmente luego del que en el afio 2020 estallo la
pandemia de salud por el contagio de Covid19, como resultado el mercado tuvo que
cambiar radicalmente sus estrategias, planes, publicidad y todo lo relacionado con la
produccién, comercializacién e incluso atencion a los clientes, asi por ejemplo el
comercio electronico, tuvo un gran protagonismo y continuara asi, aprovechando la
nueva forma de hacer negocios, en realidad en su opinion, expone que las empresas
deben fijarse en cuatro componentes como el marco legal, apoyo a la Mipymes, pagos
electronicos y la logistica, mediante los cuales las organizaciones que se adaptan, seran

las que se mantengan en el mercado (Astudillo, 2021).

Se deduce entonces, que la situacion actual, representa una oportunidad para el
presente negocio, en primera instancia porque existe y se mantiene el apoyo
gubernamental a las Mipymes, segundo porque se comercializara un producto distinto

para un segmento de mercado descuidado.

1.5.2.1 Anaélisis de factores criticos externos
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Para Fred David, el andlisis estratégico de una organizacién es fundamental en el
mercado, la informacion obtenida desde el entorno externo se conoce como Matriz de
Evaluacion de Factores Externos, conocida como EFE 6 MEFE, la elaboracion de esta
matriz permite tomar decisiones, basadas en la estructura y anélisis de problemas

complejos que se pueden generar en esos factores externos (DAVID, 2016).

Para el analisis de los factores externos, se aplica la matriz MEFE, la cual resume la
evaluacion de la informacion del diagnostico externo realizado al sector en el que la
empresa desea competir, la informacion considera entonces los aspectos cultural,
economico, politico, social, demografico, legal, tecnoldgico, que se hizo anteriormente

en el documento.

Tabla 24

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES PESO VALOR PONDERACION
Polltlcas_,guberr!amentales gue apoyan a la 0,12 4 0,48
generacion de micro empresas
Revision de normativa para crear micro 0,10 4 0,40
empresas
Inflacion con poca variacion en periodos
anuales y mensuales 0,09 3 0.27
Inc,remento dg Ifa demanda y produccién de 0,11 3 0,33
articulos de plastico
Mano de obra barata 0,09 4 0,36
Crecimiento de la publicidad via internet 0,08 3 0,24

AMENAZAS
Incremento del desempleo y subempleo 0,12 1 0,12
Ajustes tributarios, cambios en la normativa 0,12 2 0,24

Disminucién del PIB, decrecimiento
econdmico, incertidumbre a futuro lo cual 0,09 1 0,09
disminuye las inversiones internas.

Contagio del Covidl9, disminucién de

capacidad adquisitiva 0,08 1 0,08

Total 1,00 2,61

Fuente: Investigacion propia
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Elaborado por: El Autor

Como se aprecia en los resultados obtenidos en la matriz MEFE, las oportunidades
son mayores a las amenazas, y la sumatoria de las dos es de 2,61, siendo favorable para
el proyecto, sin embargo se deben considerar las amenazas, debido a que pueden afectar

en gran medida a su desempefio.

1.5.2.2 Andlisis de factores criticos de éxito internos
Fred David, manifiesta que se pueden utilizar las fortalezas como estrategias
para aprovechar las oportunidades del mercado, e incluso para eliminar las debilidades o
enfrentar amenazas, es decir la matriz de factores internos permite potencializar las

fortalezas y minimizar las debilidades, formulando posibles estrategias (DAVID, 2016).

De igual manera que en el caso de la matriz MEFE, la matriz MEFI, es el resultado
del anélisis del entorno micro de la empresa, por lo tanto, se analizan los aspectos mas

cercanos o interiores a la misma, como lo son las fortalezas y debilidades.

Tabla 25

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

FORTALEZAS PESO VALOR PONDERACION
Falcn_ldad en la creacion de productos 0,14 4 0,56
plasticos
Precios bajos de materias primas 0,16 3 0,48
Facilidad de negociacidn con proveedores 0,12 3 0,36
Producto de alta calidad y disefio 0,15 4 0,60

DEBILIDADES
Emprgsa MNueva en el mercado con poca 0,15 5 0,30
experiencia
Capacidad limitada de inversién 0,13 1 0,13
_Capacw!a}d limitada para prestar el servicio de 0,15 5 0,30
instalacion

Total 1,00 2,73

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

Seguln se puede observar las fortalezas son mayores a las debilidades, sumando un

total de 2,73, deduciendo que su nivel de fortalezas es medio, aunque no se deben
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perder de vista las debilidades, mas bien es necesario prever contrarrestarlas, para

tranquilidad del negocio.

Tabla 27

Matriz de Perfil Competitivo
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Tomatodos Tomatodos
" Quito Paradise Calcograf

Factores criticos

de éxito

Clasificaci  Puntaj Clasifica
Valor on e Clasificacion  Puntaje cion Puntaje

Participacion en el

mercado 0.10 1 0.1 4 0.4 4 0.4
Posicion financiera 0.10 1 0.1 3 0.3 4 0.4
Competitividad  en

precios 0.10 3 0.3 4 0.4 4 0.4
Calidad del producto 0.10 4 0.4 3 0.3 4 0.4
Nivel nutritivo del

producto 0.10 4 0.4 2 0.2 3 0.3
Elaboracion del

producto 0.10 4 0.4 1 0.1 1 0.1
Disponibilidad de

marca

0.10 4 0.4 1 0.1 3 0.3

Propia
Formas de

distribucion de 0.10 3 0.3 3 0.3 4 0.4
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1.6 Proyeccion de la oferta.

Para la proyeccion de la oferta, se debe recalcar que, no existe el producto en el
mercado, sin embargo, se toman los datos de articulos o accesorios vendidos en el pais,
luego se los multiplica por el 24,2% que corresponde a la ciudad, calculados al afio y al
mes, y para los siguientes afios se toma la tasa de crecimiento de la industria de

manufactura de plasticos.
Tabla 26

Proyeccion de la oferta

% Oferta . .
ARo Crecimiento Ecuador Ofgrta QUIotO Oferta Quito
Industria u/afio u/aio (24.2%0) u/mes
2020 114.360 27.675 2.306
2021 133.572 32.325 2.694
2022 16.8 156.013 37.755 3.146
2023 ' 182.223 44,098 3.675
2024 212.836 51.506 4.292
2025 248.593 60.159 5.013

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: EI Autor

La oferta en la ciudad durante el afio 2020 ha sido de 2.306 unidades por mes, y
27.675 unidades al afio, estos representan al porcentaje de vehiculos que han sido

matriculados en el D. M. Quito.
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1.7. Demanda Potencial Insatisfecha
Tabla 27

Demanda Potencial

Ao Demanda Oferta DPI u/afio DPI u/mes
2020 45493 27675 17818 1485
2021 53136 32325 20811 1734
2022 62063 37755 24308 2026
2023 72489 44098 28391 2366
2024 84667 51506 33161 2763
2025 98892 60159 38733 3228

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: EIl Autor

Los resultados de la demanda potencial insatisfecha fortalecen la creacion de la
empresa, se demuestra que existe una demanda que no esta siendo atendida y que esta

dispuesta a comprar el producto.
1.8 Promocion y publicidad que se realizara. (Canales de Comunicacién)

La empresa Find & Get Shop, por ser nueva, debe aplicar estrategias que le
permitan competir en el mercado, promocionando sus productos y servicios, su éxito se
basara en la calidad de sus productos y en la prestacion del servicio de instalacion de los
soportes en las motocicletas, siendo el servicio personalizado, ademéas se busca
posicionar el negocio como lider en la comercializacion de soportes de tomatodos para

motos.

Para promocion se utilizaran los medios basados en el uso de nueva tecnologias,
entre las que constan:

e Redes sociales

e Paginas web

e Correos electronicos

e Promociones digitales
e Revistas especializadas
e Material POP
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Redes sociales: Para Harold Hutt, las redes sociales desempefian un papel muy
importante en la comunicacién y promocion actuales, su alcance es masivo y de gran
impacto, sobre todo en los grupos mas jovenes, que son los que manejan y utilizan de
manera mas facil las redes, ademas han surgido un sinnimero de redes sociales con el
transcurso de los afios, asi como aplicaciones, cada una con propositos aplicables a los
negocios, temas diversos o especificos en lo social o general, lo importante es lograr que

la comunicacion sea fluida y eficaz (Hutt, 2012)

Estos medios se aplicaran mediante el disefio de un mensaje llamativo, que
genere expectativa en los clientes, facilitando la interaccion por estos medios entre el

consumidor y la empresa.

Paginas web: La empresa tendrd su propia pagina web, la cual sera interactiva y
amigable con el usuario, en ella el cliente puede navegar por distintos aspectos como
informacion de la empresa, sus productos, ubicacién y demas temas que puedan ser de

interés para los usuarios.

Correos electréonicos: Este medio, se lo obtendra de la base de datos que la empresa va
a crear con la informacién de sus clientes, por este medio se enviard informacion

explicita y direccionada a los clientes leales de la organizacion.

Promociones digitales: Este medio, sera utilizado con publicidad digital, efectuandola
en periodos frecuentes, con la intencion de fomentar la visita del cliente a la empresa, ya

sea via virtual o fisicamente para que aproveche las promociones programadas.

Material POP: Estos instrumentos contribuiran para hacer una publicidad silenciosa en
los puntos de venta, en ellos se imprimiran productos y mensajes segun el periodo de

promocion.

Imagen Corporativa: La imagen corporativa de la empresa es la parte méas visible
hacia el cliente, para genera una buena imagen se parte de la creacion la marca, su
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logotipo y demas aspectos que forman parte de la imagen.

Figura 20
Marca de Find & Get Shop

ONLINE

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

1.9 Sistema de distribucion a utilizar (Canales de Distribucion)

La empresa Find & Get Shop, utilizard un canal directo, en el cual, el cliente llega
hasta el negocio y solicita su soporte de botellas, una vez que haya elegido el producto

se procede a colocarlo en su vehiculo, por lo tanto, la venta es directa.
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Figura 21

Canal de comercializacion

GINDJE

ONLINE

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: EI Autor

1.10 Seguimiento de Clientes

De acuerdo a Livework, empresa disefiadora de servicios financieros empresariales,
menciona que el 91% de los clientes insatisfechos no volvera a comprar en la empresa,
si ésta fallo6 en algun aspecto como vender un producto en mal estado, con fallas,
incompleto, que no se ajusta a las caracteristicas solicitadas por el cliente, por una mala
atencion durante o después de la experiencia de compra, entre otros aspectos, que

pueden generar insatisfaccion o descontento (Likework, 2017).

Por lo tanto, para la empresa Find & Get Shop, es fundamental satisfacer al cliente y
mantener una relacién lo més cercana posible, para lo cual se propone establecer la

siguiente herramienta para hacerlo.
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Tabla 28

Seguimiento a clientes

Céd. | Cliente | Teléfono | Correo

Tipo de
Vehiculo

Accesorio

Fecha
compra

Ultima
visita

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

1.11 Especificar mercados alternativos

La comercializacion del producto tiene como objetivo principal el mercado o segmento
de motocicletas del sector norte del D. M. Quito, sin embargo, en caso de existir algun
tipo de dificultad en las ventas del mismo, se ha previsto realizar una adaptacion de los
soportes para ser incluidos en los vehiculos livianos, pesados, tanto de transporte de

personas, como de mercaderias, por lo tanto, existe un mercado bastante amplio en el

que se puede incursionar.

En el caso presente, se considera entonces como mercado alternativo a los
vehiculos matriculados en el D. M. Quito, sumando un total de 540.827 vehiculos en el
afio 2019 (EL COMERCIO, 2019), los datos no reflejan las cifras del afio 2020, debido

a que fue un periodo inusual y de pandemia, por lo cual los vehiculos que debian

matricularse no lo hicieron, debido a las circunstancias vividas.
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CAPITULO 11

2. AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 Objetivo del estudio de produccion

Estandarizar el proceso de adquisicién y ventas que tendra la empresa y su
capacidad de cobertura, disefiando flujogramas de procesos para la optimizacion de

tiempo, recursos y calidad.

2.2 Descripcion del proceso

2.2.1 Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

En la siguiente Figura , se visualiza la conformacién del mapa de procesos, estan
considerados los procesos estratégicos, operativos y de apoyo; esto permite a la empresa

la evaluacion y ejecucion de cada uno de ellos.

El mapa da inicio identificando las necesidades del o de los clientes, una vez que
existe la necesidad, se da inicio con el proceso operativo, basado en la gestion de la
informacién, una vez que se ha definido lo que el cliente desea, pasa al proceso
operativo, empezando por la gestion de abastecimiento, al confirmarse la existencia del
producto, se realiza la comercializacion y distribucion del bien, es decir se prepara la
documentacion necesaria, a cargo de la gestion financiera, la se encarga de la parte
econdmica de verificacion de la transaccién y pago del bien, todo esto en estricta
concordancia con las directrices emitidas en los procesos directivos, conocidos como

gestion de direccion.
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Figura 22
Mapa de procesos

PROCES05 DIRECTIVOS

Gestion de direccion

PROCESO DE OPERATIVO
Gestion de Gestion de Gestion de
abastecimiento comercializacion distribucién

Necesidades de los clientes

PROCESOS DE APOYO
Gestion de administracion
financiera

SOY23J511BS a1UaLU|e10] S31U3I|D

Gestion de informacion

Fuente: Basta, Andrade, Ferreira, & Seixa
Elaborado por: El Autor

La etapa de produccion, en este caso de prestacion del servicio y comercializacion, es
la que determina la vida util del proyecto, en este lapso, se hacen los analisis, control y
evaluacion de los resultados que se obtienen de la planificacidon efectuada (Pimentel,
2018).

Se hace una descripcion de los procesos que se utilizan en la comercializacién de
soportes y tomatodos, en los cuales se hace constar las actividades que se desarrollan,

desde el ingreso del cliente hasta su salida del establecimiento.

Dentro del plan de negocios, es necesario que se identifiquen las actividades y la
infraestructura que la soportara, en este caso la empresa sera provista de los soportes y
de los envases o toma todos por los proveedores que se han determinado en su base de
datos y constan en la Tabla N.- 33, ademas se necesitan equipos y herramientas para la
instalacion, ademas de bienes que faciliten la exposicion y venta de los mismos, por lo
tanto no se pretende producir, sino mas bien comercializar los contendores y envases

disefiados para portar bebidas, con la innovacién de que se enfocara en el segmento
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motocicletas.

Como dato adicional se incluye una breve descripcién sobre los productos PET, los
cuales son un derivado del petréleo, siendo fabricado como un poliéster aromatico, se lo
conoce también como Polietilén Tereftalato o Politereftalato de etileno, el cual se lo usa
para la produccion de botellas, laminas, peliculas y piezas textiles, se lo puede utilizar
también para proteger maquinaria o fabricarla, incluso para luminarias o elementos
promocionales o decorativos, al ser termo formable, es fécil aplicar en las industrias
alimenticias o de otros sectores, asi que es el material del que estaran fabricados los
soportes y toma todos de la empresa FIND & GET SHOP (Arteplastica, 2017).

La empresa comercializara soportes y envases para liquidos, enfocado en el
segmento de motocicletas, sin embargo se consideran las actividades e interrelaciones
de los procesos y procedimientos, que se aplican para el desempefio en la empresa,
pudiendo ser identificados como principales y secundarios, lo que ayuda a una mejor
administracion desde los puntos de vista estratégico, operativo y de soporte, segun Basta
et al., (2015) a partir de estos enfoques se pueden elaborar el mapa de procesos,
considerando estos puntos de vista se obtiene bajo este esquema la informacion mas
representativa para la administracién y ejecucion de las actividades, asi como la
definicion de la ventaja competitiva, también para encontrar nuevas oportunidades en el
mercado o la contratacion de personal, entre otros, que permitiran establecer las

necesidades del cliente y satisfacerlas.

El mapa de procesos de una en entidad se define graficamente, en lo que es llamada
también diagramas de valor, variando el punto de vista global de la compafiia hacia las
diferentes areas del respectivo departamento que conforma cada proceso, con la
finalidad de conocer mas profundamente el desempefio y funcionamiento de los
procesos Y las actividades involucradas, prestando una atencion especial a los aspectos

mas relevantes.
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2.2.1.1 Descripcion del proceso de comercializacion

e Seleccionar los productos a comercializarse.

e Buscar los proveedores de los productos.

e Solicitar la cotizacion de los productos.

e Realizar la compra donde consten todos los documentos y medidas respectivas.

e La comercializaron se procedera a realizar mediante el medio digital FIND &
GET SHOP ONLINE.

e Laentrega de los productos tendra un lapso de 8 a 24 horas en llegar al destino
indicado.

e Realizar la verificacion del producto comercializado, si no se encuentra bajo las

medidas estipuladas en la compra se puede realizar el debido reclamo.

Existen una serie de diagramas que permiten organizar las actividades en las
distintas areas de una empresa, en el presente estudio se ha escogido el diagrama
SIPOC, debido a que es una representacion detallada y grafica de los pasos que
comprenden el proceso, aprovechando a su vez la facilidad para una mejora continua en
cualquiera de sus pasos, éste diagrama estd compuesto de cinco categorias: S: esta
identifica al o los proveedores en el proceso o del proceso; I: sirve para identificar los
insumos o materias que se reciben de los proveedores; P: permite la identificacion del
proceso a ser avaluado, asi como las actividades o funciones que conforman dicho
proceso; O: en este se representan el o los productos que saldran de cada una de las

actividades, y finalmente C: que es la representacion del cliente (Corzo, 2018).

Los siguientes diagramas de flujo, detallan la matriz SIPOC y el flujograma
correspondiente segln la interaccion de la empresa, el cual da a conocer los procesos
que se realiza tanto como en el abastecimiento, comercializacion y distribucion del
producto, soporte de tomatodos para motocicletas, haciendo referencia a la atencion y

venta de los productos, asi como la asistencia en la instalacion de los soportes en los
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vehiculos de los clientes de la empresa.

56



Figura 23

Flujograma de Procesos

'
Entrada

o
Proveedores Salidas

c
Procesos Clientes intermnos o externos
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Tomatodo
Plastico

Aluminio

Seleccion de diferentes
importadores o distribuidores revisién de
del producto de soportes para las
tomatodos de motocicletas cantidades
pasaron para o

devolucion producto

orden de almacenamiento a

bodega

Generar un informe general del
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personalizacion

Contacto con el cliente si requiere con

logotipo o sin logotipo

ingre: producto al sistema
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Shop

unicamente el
soporte y
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bado de

nombre, logo en el
tomatodo

Fuente:Gestion de Investigacion (2021)
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Diagrama SIPOC de Proceso de Abastecimiento
Fuente: investigacion propia

Elaborado por: El Autor

En el diagrama SIPOC de Gestion de Abastecimiento, se puede observar que las entradas estan constituidas por los productos adquiridos en

diferentes proveedores, de tal manera que la salida es enviada directamente a comercializacion.

Figura 24
Diagrama SIPOC de Proceso de Comercializacion
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Proveedores
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Comercializacién
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El diagrama SIPOC de Gestion de comercializacion, se observa la entrada
directamente de la gestion de abastecimiento por intermedio de los proveedores, una vez
realizado los procesos adecuados en este punto, se procedera a trasladar directamente al

area de gestion de distribucion.

Figura 25

Diagrama SIPOC de Proceso de Distribucién

1 P o c
Proveedores. Entrada Procesos Salidas. Clientes internos o externos

Ingreso de informacién
del producto para la
venta

revision de

= Reporte de ventas.

cantidades
del
producto

Gestién deComercializacién

Inventarios de
productos en stock

Elaboracién de paquetes Cliente final

Cuentas por cobrar

Salida del producto de
bodega.

Retenciones

Comunicacién de envié al cliente final

Verificacién de recepcion de los
productos por parte del cliente.

Facturas

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: EI Autor

En este diagrama de distribucion, se aprecian que se inicia con el ingreso o entrada
de gestion de comercializacidn, hasta llegar al cliente con la entrega final del producto

como salida.
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2.2.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas
2.2.2.1 Descripcion de las instalaciones

Para una buena atencion la empresa debe disponer de espacios idoneos para la
exposicion, inventario de los productos e instalacién de los mismos, por lo tanto el
espacio fisico es de gran importancia para su funcionamiento, ademas de los espacios
que en el que se ejecutaran los demas procesos, como ventas, facturacion, archivo y
demas funciones que se integran en el negocio, por lo tanto es necesario que los
espacios sean aptos para que cumplan con su funcion. Las instalaciones forman parte
del conjunto de recursos, en este caso fisicos, que son requeridos y necesarios para

ejecutar los procesos productivos de una empresa (Bonta, P.; Farber, M., 2005)

El local de 180 m2, tendra como distribucion a las areas de parqueadero de
vehiculos, ventas y atencion al cliente, exposicion de productos, instalacién de
productos, administracion, sanitarios, bodega, estas son las principales areas
(ver Figura N.- 10)
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Figura 26
Plano de las instalaciones
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

2.2.2.2 Equipos necesarios para el proceso productivo

Los equipos y herramientas necesarios para prestar los servicios en la empresa,
son fécil adquisicidn, existen varios proveedores en el mercado, por lo cual su compra

no se dificulta, en la Tabla 29, constan los articulos a saber.
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Tabla 9.

Descripcion de equipos

Actividad Equipo Caracteristicas
Instalacion de | Juego de herramientas Herramientas: Juegos de
soportes para dado rache 3/8, 40 piezas
bebidas en

motocicletas

Instalacion de
soportes y
accesorios

Marca Wintek, Fabricada
en acero, con pines de
sujecién, con control de
elevador y gata hidraulica,
motor elctro-hidraulico
RTM600, soporta hasta
650Kg.

Desmontable,
antideslizante ($ 450,00)

Servicio de revision,
inflado de
neumaticos, pintura
de partes, moldes

Compresor de aire

Marca PTK, potencia
2Hp, 24 lit, 110V
($110,00)

Actividad

Equipo

Caracteristicas

Taladro

%244,, I ;\\\\\\

Marca Black & Decker,
Kit de 72 piezas, taladro
percutor ¥ 13mm.

($75)
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Marca Black & Decker,
herramientas
HKTHPP21171, contiene
alicates 627,
destornilladores varias
medidas, piezas de llave,
flexdmetro, mini marco de
sirra para metales, llave
exagonal, pieza mango
magnético, cuchillas.

Juegos de
herramientas varias

Marca Hersol, kit de
extractores de rodamientos
y poleas tipo Santiago,
diferentes tamarios

Juego de extractores
de rodamientos y
poleas

Fuente: Proveedores

Elaborado por: EIl Autor

2.2.2.3 Personal necesario para la nueva empresa

La empresa que desea tener 0 generar una ventaja competitiva, debe empezar
por contar con el mejor talento humano, es un factor muy importante, ya que puede ser
el factor diferenciador en el negocio, especialmente cuando se trata de comercializacion
y atencion al cliente, a su vez todo factor debe ser susceptible de desarrollar, medir y
comparar, con el fin de mejorar la interrelacion con los clientes (Montoya, C. Boyero,
M., 2016).

En la empresa trabajaran un total de cuatro personas, iniciando por el administrador,

dos vendedores-instaladores y una cajera.
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Tabla 10.

Personal Requerido

Actividad Tiempo (por No. Personas  Horas-hombre
actividad)
Gestién administrativa 8 horas/dia 1 8
Ventas e instalacion de 8 horas 2 16
accesorios
Facturacion 8 horas 1 8

Fuente: Articulo 47. Jornada y descanso (Cdédigo de Trabajo, 2012)
Elaborado por: El Autor

2.2.3. Tecnologia a aplicar

En la actualidad empresarial, la innovacion es un pilar para su competitividad, en
donde la organizacion que logre integrar mejor sus procesos, ya sean administrativos,
marketing, logistica, produccion y demas funciones, pues tendra la ventaja competitiva
frente a los demés, en el caso de la comercializacion y a nivel de micro empresas se
encuentran frente a un escenario complejo, debido a las limitaciones por su propio
caracter de miro empresas, porque deben adaptarse a los cambios provocados no solo en
el comercio electrénico, sino en el aprovechamiento de las tecnologias, las cuales
facilitan y mejoran tanto los tiempos de produccion o prestacion en los servicios (Ripol,
J. & Cerdefio, V, 2017).

Para el presente proyecto se utilizara tecnologia en los equipos y herramientas para
instalacion de accesorios, en los sistemas de comunicacion, tanto interno como con los
clientes, en el sistema contable y por supuesto al aplicar la promocion y publicidad

mediante la web.

2.2.4 Factores que afectan el plan de operaciones

Cada sector productivo tiene sus particularidades, en la venta de accesorios, en
este caso de soportes y tomatodos, no es la excepcion, sin embargo deben considerarse
varios aspectos que influyen o afectan las operaciones de este tipo de empresas, en

primer lugar esta el comportamiento de la demanda, es decir los consumidores, usuarios
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de accesorios de motos siempre estan pendientes de sus vehiculos, ya sea que lo utilicen
para hacer deporte, ocio y mas aun para el trabajo, esto sumado a las condiciones
actuales de restriccion vehicular, en donde la moto ha ganado protagonismo, se ha
generado una tendencia en su uso y por lo tanto en la compra no solo de repuestos, sino

de accesorios, asi como mantenimientos y revision de sus vehiculos.

La oferta también influye, basicamente porque siempre existe la posibilidad de
que los competidores actuales, busgquen nuevos articulos para vender, asi como nuevas
formas de venta, claro esta, esto dependera de la capacidad administrativa de quien
dirija la empresa, también influye la innovacion en los productos por parte de los
proveedores, sus materias primas e insumos, especialmente cuando existen leyes y

normas que exigen que los productos sean amigables con el ambiente.

Normativas y permisos que afectan la instalacion del negocio

Para el funcionamiento diario de la empresa se debe contar con los permisos y
patentes reglamentarios, este aspecto se lo vera en el capitulo legal, sin embargo se hace
notar que existen varias normativas que deben cumplirse como el pago de tasas,
permisos, patentes, marcas, entre otros, en las diferentes instituciones municipales y
gubernamentales, para la comercializacién las exigencias estan relacionadas a la
seguridad, higiene y manejo de desechos, asi como el buen uso de la energia, agua y

otros recursos que causan impacto en el ambiente.

Seguridad: se refiere al respeto y aplicacion de medidas técnicas, psicol6gicas, médicas
y de educacion que permiten un normal desarrollo de las actividades en la empresa,
evitando el riesgo de sufrir accidentes o enfermedades por parte del personal o clientes

que visitan el local.

Higiene: se relaciona con la normativa y reglamentacién que velan por la integridad
fisica y mental de todos quienes se encuentran en el espacio fisico y hacen uso de éste,
ya sean empleados, clientes o proveedores, ademas se deben tener y tomar en cuenta la
prevencion de riesgos para la salud, en especial aquellas conocidas como enfermedades
ocupacionales o laborales, por lo tanto es mejor mantener un ambiente limpio y
agradable, que resulte comodo para el desempefio de las actividades y funciones de la

empresa.
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Figura 27
Reglas Bésicas de Seguridad

Regla #1

No introduzcas partes de
) tu cuerpo en maquinas
en movimiento.

Regla #4

Para tu maquina o
equipo totalmente y
coloca la tarjeta de

limpieza y cambio de
herramentales.

Regla #7
No operes equipo que

3 no conozcas,

Fuente: www.google.com

Regla #2

2.3 Capacidad de Atencion y Ventas

Concéntrate en tu
trabajo y evita distraer
a tus compaiieros.

Regla #5

3% seguridad, en actividades ‘-m
de reparacioén, ajuste,

Usa, ajusta y repara

maquinaria sélo cuando
tengas autorizacién por

tu jefe inmediato.

Mantén tu drea de
trabajo limpiay

»

Elaborado por: www.google.com

Regla #10

Utiliza la técnica

adecuada para el
levantamiento y
manipulacién de -

piezas y otros objetos.

10 Reglas Basicas de Seguridad
a

Regla #3

Usa tu equipo de
proteccién personal y
mantenlo en buenas
condiciones.

procedimiento
esténdar.

Regla #6
Efectiia tus actividades @
de acuerdo alo £
—_—
establecido en el —~—
$

Regla #9
Si tienes duda en

cualquier actividad
de tu trabajo consuita
a tu jefe inmediato.

La capacidad de atencidn al cliente y las ventas de la empresa, esta en funcion

del tiempo que toma atender a un cliente, por lo tanto se toman en cuenta las actividades

que el vendedor debe ejecutar en el proceso.

En la Tabla 31, se puede observar la actividad que se realiza, el &rea a la que

corresponde esa actividad, el nimero de personas o colaboradores que se necesitan, asi

como el tiempo promedio que tardan en ejecutar y el ritmo de trabajo.
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Tabla 31

Capacidad de atencion y ventas

- 5 - -
Actividad Area N© de Tlemp(_) thmo_de
personas promedio trabajo
Recepcion de cliente Comercial 2 1 minuto Normal
Exposicion de productos  Comercial 2 5 minutos Normal
i Normal
Selepmon de producto por Comercial 5 5 minutos
el cliente y compra
Compra y pago de ~_. . Normal
producto Caja 1 2 minutos
ici i i Normal
Servmq,de |nstaIaC|o_n Y Mantenimiento 1 10 minutos
adaptacion de accesorio
_\/enflcqcflon de Comercial 1 1 minuto Normal
instalacion
Apeptacmn y salida del Comercial 1 2 minutos Normal
cliente
Tiempo por cliente 26 minutos

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: El Autor

El tiempo aproximado que le toma a uno de los vendedores en la atencién y venta de
un soporte y tomatodo, es de aproximadamente 26 minutos, contados desde el inicio del
proceso, hasta que el cliente sale con la instalacién del producto en su vehiculo, sin
embargo, se aplica el mismo tiempo para la venta de otros productos o accesorios, que

forman parte del catalogo de ventas de la empresa.

2.3.1 Capacidad de ventas futuras

Para las ventas futuras se ha considerado el trabajo de la empresa durante veinte
y dos dias del mes, todo el afio, se toma en cuenta en primer lugar la capacidad méaxima
de ventas por dos vendedores, cada uno puede atender e instalar 17 soportes al dia,

ademas se considera el indice de crecimiento de la industria de plastico por ser el
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material de los soportes. A todo esto se debe indicar que para el calculo de los ingresos
si bien para la proyeccion se utiliza el indice de crecimiento de la industria, se tomara
ademas el indice de confianza del consumidor del mes de febrero 2021, el cual brinda
informacion estadistica para la toma de decisiones, mediante la estimacién del nivel de
optimismo de las personas y hogares frente al consumo de productos para el hogar y
situacion economica del Ecuador, para el presente estudio se definié que el 24,2% del
parque de motocicletas son clientes potenciales, sin embargo se especifica que de ese
total, el ICC es del 31.19% (BCE, 2021), generando un resultado total del 7,55% que en

realidad consumira o compraran los articulos del nuevo negocio.

Tabla 32

Capacidad de ventas futuras

. %
Ao g;%ﬁ;ggg Crecimie_nto \S?rr:]t:;s Ventas u/afo
Industria
2020 34 748 8,976
2021 40 16.8 874 10,484
2022 46 1020 12,245
2023 54 1192 14,302
2024 63 1392 16,705
2025 74 1626 19,512

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

2.4 Definicion de Recursos Necesarios para la Comercializacion

Nivel de inventario promedio

Mantener un inventario de los productos es importante, especialmente porque se
mantiene un balance entre las existencias y las ventas, lo que permite abastecer

oportunamente la demanda y pedido del cliente.
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Tabla 11.

Materia prima a utilizarse

Materia Prima Proveedor Grado de
sustitucion

Soportes para envases PLASTICOS KOCH Cia. Ltda. Medio

Km 5 % Via Daule — Mapasingue Oeste

Av. Tma #412 y calle 3era

Teléfono: 0999412913

Guayaquil — Ecuador

SEINPACK

Aurelia Cordero Oe7-159 y Humbreto

Fierro

Teléfono: 02 356 4330

Quito - Ecuador

ECUAENVASES
Tomatodos de aluminio ?;/I.é,%r:grégafs 941 3954 Medio

Quito - Ecuador
Cascos EUROMOTO Medio
Guantes Av. Portugal 442 y Eloy Alfaro, Medio
Ropa Teléfono: +593 993 199 372 Alto
Aceites Quito — Ecuador Medio
Pegatinas Medio
Protecciones MOTO Repuestos y Accesorios Medio
Gafas Av. Eloy Alfaro S/N y los Fresnos Medio
Escapes Teléfono: 023 282 926 / 0962 576 770 Medio
Estriberas Quito - Ecuador Bajo
Faros Bajo
Filtros Medio
Retrovisores Medio
Tapas de dep6sito Medio

MULTIPERNOS

Av. Eloy Alfaro y 10 de Agosto
Tornillos Teléfono: 02 250 9011 / 02 290 9110 Medio

Quito - Ecuador

Fuente: Proveedores

Elaborado por: EI Autor
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Tabla 34

Inventario Inicial

. : Valor | Valor
Producto Descripcion Unidad | Cant. Unit. | Total
Soportes Elaborado en plastico, capacidad para Unidad | 1000 1.75| 1750
botellas de hasta 1 It
Tomatodo Envases de 500 ml Unidad | 1000 2.4 2400
(Al)
Cascos Homologados tallas M-L-XL Unidad 12| 26.5 318
Guantes Impermeable tallas P-M-L-XL par 24| 9.75 234
Ropa Marca Vulcan, prenda de cuero juego 8| 147| 1176
(Casaca) reforzado, reflectiva, protecciones
columna, codos, hombros, cierre y
respiradores T: S-M-L-XL
Aceites Aceite LiquiMoly sintético para motor, | Litro 24 6.9 165.6
aleman, 1 It
Pegatinas Adesivas, varias marcas y disefios Unidad 50| 2.99| 149.7
Protecciones |Juego de rodilleras, coderas, pechera, juego 8| 117 936
faja correa. T: S-M-L-XL
Gafas Mascara gafa para motos.T: S-M-L Unidad 12 6 72
Escapes Acabo niquelado con silenciador Unidad 12 27 324
Estriberas Distintos disefios Unidad 24 7.2 172.8
Faros Luz led, tipo U7, 15w, en aluminio, Unidad 24| 5.34| 128.16
12V, 3000Im
Filtros Filtros para gasolina universal Unidad 60 0.6 36
Retrovisores | Universales, varios disefios Unidad 12| 2.99| 35.93
Tapas de Universales, varios disefios Unidad 12| 10.8| 129.6
depésito
Tornillos Marca Dicomtek, varios tamafios Unidad 500| 0.02 10

Fuente: Proveedores

Elaborado por: El Autor

Sobre esta perspectiva, Goxens & Goxens, (2014) exponen que se pueden

aplicar distintos métodos para controlar los inventarios, en este caso cabe el método

denominado ABC, el cual considera como producto A, al que tiene el mayor impacto y

genera los mayores ingresos, los productos B, aquellos que su aporte es menor al

anterior y en tercer lugar los productos C, aquellos que no generan grandes ingresos,

pero son complementarios a los demas, permitiendo brindar un servicio completo o
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integral en cuanto a la necesidad de los clientes, por lo tanto se aplicara el método FIFO

(Firts On Firts Out), también Ilamado lo primero en ingresar lo primero en salir.

En la tabla anterior constan los articulos que ofertard la empresa, siendo sus
productos estrella los soportes y tomatodos para motocicletas, sin descuidar productos

relacionados como accesorios y lujos para dichos vehiculos.

2.5 Calidad
2.5.1 Método de control de calidad

Una buena aplicacion y control de la calidad y mejora, permiten que la empresa
obtenga como uno de sus resultados una mejor y mayor productividad a menores costos,
lo que influye directamente en las ventas de los bienes y en consecuencia en los

ingresos de la misma (Santiago, 2018).
Tabla 35

Lista de Verificacion por actividades

MINRIN Persona Responsable Fecha: / /
A &
L
gerSh cp Hora:
ONLINE Cod.
Lista de Chequeo para inicio o cierre de actividades
Factor Descripcion C | NC | Observaciones
Seguridades en puertas
. P
Seguridad del uertas cerre}dgs
Puertas de vitrinas
local -
Aseo de pisos
Alarma
Electricidad
. Agua
Slste_m-as y Teléfono
Servicios Internet
béasicos ———
lluminacion
Computadores
Ambiente (olor)
Atencion a Limpieza de pisos
clientes Organizacion de productos
Caja
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Limpieza de sanitarios
Limpieza de vitrinas
Limpieza de ventanas

Verificacion de equipos

Equipo de Limpieza de equipos

instalacion Limpieza de herramientas

Registro de pedido para instalacion

Fuente: Herramientas de gestion de la calidad (Santiago, 2018)

Elaborado por: El Autor

Figura 28

Encuesta de satisfaccion a clientes

Estimado cliente agradecemos se sirva contestar el breve cuestionario, para nosotros es

muy importante su opinién

Encuesta de satisfaccion |

En las siguientes preguntas seleccione el nivel de satisfaccion que tuvo usted en nuestro

local
|

1 = nivel muy bajo; 5 = nivel muy alto 1 2 3 4 5

La atencion de nuestro
personal

Encontrd lo que buscaba

Atencion en caja

Limpieza del local

Calidad de los productos

Calidad en el servicio

Identificacion de precios

Gracias por su Colaboracion

Fuente: Guia para la medicién directa de la satisfaccion de los clientes (Centros de
Excelencia, 2016)

Elaborado por: El Autor

La encuesta de satisfaccion a los clientes servira para mejorar en los procesos de
atencion y venta al cliente, siendo un método valido para el crecimiento y control de

calidad de la organizacion.
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CAPITULO 11l

3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1. Objetivo del estudio de organizacion y gestion

Establecer la misidn, vision, objetivos y estrategias de la empresa estructurando su
organizacion interna y funcional respondiendo a los requerimientos del negocio que

permitan el logro de sus objetivos trazados a corto y largo plazo.

3.2. Analisis estratégico y definicion de objetivos
3.2.1. Vision de la Empresa

Ser la primera y mejor opcion en articulos y accesorios para motocicletas en el
norte de la ciudad de Quito, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes con
calidez, empatia y honestidad, prestando un servicio de calidad y seguridad en todos

nuestros productos.
3.2.2. Mision de la Empresa

Proporcionar los mejores accesorios para motos en la ciudad, con el apoyo de un
equipo humano, unido y comprometido con los clientes, con actitud de servicio,
honestidad y atencion personalizada, pensando en la permanente satisfaccion del

publico motociclista.
3.2.3. Valores Corporativos

e Transparencia: Describir de manera clara y precisa los productos y servicios

que oferta la empresa en beneficio de sus clientes.

e Puntualidad: Cumplir con los compromisos adquiridos, gestionando Yy

optimizando el tiempo del cliente y la organizacion.
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Excelencia: Ejecutar los servicios y acciones de la organizacién, siempre

pensando en la calidad de los mismos

comprometidos con el servicio de

expectativas y necesidades.
Anélisis FODA
Tabla 12.

Elaboracidon de matriz FODA

Responsabilidad: Cumplir con las funciones y acciones encomendadas,

calidad y buena atencion a los clientes.

Respeto: Considerar los requerimientos del cliente, cumpliendo con sus

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Facilidad en la creacion de productos
plasticos.
2. Precios bajos de materias primas

3. Facilidad de negociacién con proveedores.
4. Producto de alta calidad y disefio

5. Planificacion estratégica.

1. Empresa nueva en el mercado con
poca experiencia.
2. Capacidad limitada de inversion.

3. Capacidad limitada para prestar el
servicio de instalacion.

4. Desconocimiento de los clientes
sobre la marca

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Politicas gubernamentales que apoyanala 1. Incremento del desempleo vy
generacién de micro empresas. subempleo.

2. Revision de normativa para crear micro
empresas.

3. Inflacion con poca variacion en periodos
anuales y mensuales.

4. Incremento de la demanda y produccion de
articulos de pléastico.
5. Mano de obra barata

2. Variacion de leyes y reglamentos
que regulan a la Mipymes

3. Disminucion del PIB, decrecimiento
econdémico, incertidumbre a futuro lo
cual disminuye las inversiones internas.
4. Contagio del Covid19, disminucién de
capacidad adquisitiva

Fuente: Analisis del entorno

Elaborado por: EI Autor

3.2.4 Objetivos y estrategias

La empresa Find & Get Shop, ha planificado mediante objetivos estratégicos, los
cuales guian su desempefio para los préximos periodos, por lo tanto brindan una vision

clara, coherente, medible y alcanzable de lo que la empresa desea lograr en el futuro.
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Figura 29
Obijetivos estratégicos

MISION
Proporcionar los mejores accesorios para motos en la ciudad, con
el apoyo de un equipo humano, unido y comprometido con los
clientes, con actitud de servicio, honestidad y atencién
personalizada, pensando en la permanente satisfaccion del publico
motociclista.

[ — [ — —> — >
Objetivo Objetivo Obijetivo Obijetivo Objetivo
Estratégico estratégico estratégico estratégico estratégico
1°afio 2°afo 3°afo 4°afio 5°afio
Ejecutar el Incrementa Posicionar a Incrementa Ampliar la
plan de r las ventas la empresa r la oferta  del
negocio enel D. M. como la participaci negocio con
como fue Quito. mejor o6n en el la apertura
planificado. opcion  en mercado de
repuestos de de sucursales
motos accesorios en otras
f ¢ f ' 1% demotosl [ [*ciudades.
Politica Politica Politica Politica Politica
Seguir paso Contactar a Estimar la Evaluar las Capacitar al
a paso el los clientes eficacia vy condicione personal
plan de de manera eficiencia S del para que
negocios periddica. del mercado innove la
propuesto. posicionami que oferta.
Estrategias ento. permitan
Estrategias Crear una expandirse Estrategias
Cumplir la cartera de Estrategias Evaluar las
planificacio clientes Establecer Estrategias condiciones
n del plan leales y acuerdos Realizar de mercado
de potenciales. con clubes estudios de para la
negocios. de usuarios mercado creacion de
de motos. de manera sucursales
periddica.

VISION
Ser la primera
y mejor opcion
en articulos y
accesorios
para
motocicletas
en el norte de
la ciudad de
Quito,
satisfaciendo
las
necesidades de
nuestros
clientes  con
calidez,
empatia y
honestidad,
prestando un
servicio de
calidad y
seguridad en
todos nuestros
productos.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

3.3 Organizacién Funcional de la Empresa

3.3.1 Organizacion Interna
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La empresa debe operar con distintas operaciones y actividades, conocidas como
funciones, por lo cual los colaboradores se deben familiarizar e identificar la posicion y
funcion que debe desempefiar, ademas de responsabilizarse y cumplir con las
actividades encomendadas a cada uno de los trabajadores, por lo tanto se aplica el

principio de especializacion de las funciones y tareas (Ramirez, 2016)

Figura 30

Organigrama Estructural

EMPRESA FIND & GET SHOP

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

ADMINISTRACION
GENERAL

VENTAS CONTABILIDAD TALLER

Elaborado por: El Autor
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Figura 31

Organigrama Funcional

EMPRESA FIND & GET SHOP

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

ADMINISTRADOR
Planifica
Organiza

Dirige
Ejecuta
Controla
Representa a la empresa

CONTABILIDAD
Facturacion y cobro TALLER
VENTAS Recepcidn y pago a Asesoramiento
Asesora en ventas proveedores Instalacion
Pagos de roles Mantenimiento
Pago de impuestos
Compras

Fuente: Anélisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor

3.3.2 Descripcion de puestos

En esta seccidn, se describen con detalle las funciones de cada uno de los
puestos que ocupara el personal de la empresa segln el organigrama funcional, se inicia

describiendo el puesto de Administrador, vendedor, cajera e instalador.
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Tabla 13.

Descripcion del puesto de Administrador

Informacién bésica

Puesto Administrador
Jefe inmediato superior Ninguno
Supervisa a: Operarios y asistentes de cocina- Personal de atencién al

cliente y ventas

Naturaleza del puesto

El administrador, representa legalmente a la empresa, planifica, organiza y controla las
actividades de la empresa, vigila las compras, ademas de aplicar sus conocimientos para la
consecucién de los objetivos del negocio con responsabilidad.

Funciones

Formular la planificacién y los medios para el logro de metas a corto, mediano y largo
plazo.

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades y recursos del bar café
Organizar las actividades y asignacion de recursos

Vigilar el cumplimiento de las politicas y objetivos planteados en el plan de negocios.
Disefiar estrategias que regulen el desempefio de la empresa.

Tomar decisiones sobre compras.

Manejar las finanzas del negocio.

Contratar personal necesario.

Liderar a todo el equipo de trabajo del restaurante.

Generar, revisar y aprobar reportes e informes.

Realizar negociaciones con proveedores y/o empresas relacionadas

Gestionar la publicidad y promocién de la empresa.

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional Ingeniero en Administracion de Empresas

Experiencia Minimo 2 afios de experiencia en cargos de administracion

Habilidades

o direccidn de empresas

Asertividad

Comunicacion

Liderazgo

Conocimiento en manejo de personal
Trabajo en equipo

Motivacion

Empatia

Analisis
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Formacion

Administracién de Empresas, Administraciéon Comercial.

Fuente: Seleccion de puestos (Chiavenato, 2014)

Elaborado por: EIl Autor

Tabla 14.

Descripcion del puesto Vendedor/a

Informacion basica

Puesto

Jefe inmediato superior

Supervisa a:

Vendedor/a
Administrador general

N/A

Naturaleza del puesto

Es responsable del contacto con el cliente, es parte de la imagen hacia el cliente,
le da la bienvenida, recepta sus inquietudes y necesidades, informa sobre los
productos y servicios de la empresa, organiza los productos para la exhibicion,
cierra la venta y mantiene el aseo del local y la infraestructura.

Funciones

. Recibir al cliente con la bienvenida y atenderlo.
. Conocer sobre los productos y servicios de la empresa.
. Comunicar las caracteristicas y beneficios de los productos y servicios de

la empresa.

. Explicar sobre las medidas de seguridad del cliente y del local.
. Brindar alternativas de soluciones al cliente

. Aplicar técnicas de ventas en la atencion al cliente.

. Atender inquietudes y reclamos de los clientes

. Promocionar los productos y servicios

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional
Experiencia

Habilidades

N/A

Minimo 1 afio de experiencia en ventas de
accesorios.

Capacidad de comunicacion

Trabajo bajo presion

Trabajo en equipo

Facilidad de palabra.

Manejo de relaciones interpersonales.
Responsabilidad

Creatividad

Integridad

Honestidad

Formacion

Conocimiento sobre motos
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Fuente: Seleccion de puestos (Chiavenato, 2014)
Elaborado por: El Autor

Tabla 15.

Descripcion del puesto Cajero/a

Informacion béasica

Puesto Cajero/a
Jefe inmediato superior Administrador general
Supervisa a: N/A

Naturaleza del puesto

Realiza las transacciones con clientes y proveedores, maneja la caja, verifica
existencias de mercaderia e insumos para prestacion de servicios, realiza los cobros
por compras de productos, concilia cuentas, lleva registro de clientes.

Funciones

e Registrar cobros y pagos con clientes y proveedores.

o Registrar y verifica existencias de mercaderias e insumos.
o Emitir facturas, cambios, reembolsos

o Llevar registro de clientes en bases de datos

o Atender pedidos y quejas de clientes.

o Colaborar con la organizacion de suministros para el taller
o Supervisar aseo de infraestructura del negocio

« Informar sobre novedades en registros contables

o Gestionar cambios o devoluciones de mercaderias

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional Tecndlogo en Contabilidad o experiencia demostrable.
Experiencia Minimo 1 afio de experiencia en manejo de caja y
servicio al cliente

Habilidades Comunicacion asertiva
Empatia

Orientacion al cliente
Inteligencia emocional
Honradez

Facilidad de palabra
Manejar medios digitales

Disciplina

Formacion Conocimientos de contabilidad y programas contables,
Manejo de TICs

Fuente: Seleccion de puestos (Chiavenato, 2014)
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 16.

Descripcion el puesto Instalador/a

Informacion basica

Puesto Instalador/a
Jefe inmediato superior Administrador general
Supervisa a: N/A

Naturaleza del puesto

Es responsable del contacto con el cliente, es parte de la imagen hacia el cliente,
le da la bienvenida, recepta sus inquietudes y necesidades, informa sobre los
productos y servicios de la empresa, organiza los productos e insumos para la
instalacion de accesorios y mantiene el aseo del taller y la infraestructura.

Funciones

. Recibir al cliente con la bienvenida y atenderlo.
. Conocer sobre los productos y servicios de la empresa.
. Comunicar las caracteristicas y beneficios de los productos y servicios de la

empresa.
. Explicar sobre las medidas de seguridad del cliente y del local.
. Instalar accesorios en las motocicletas

. Brindar alternativas de soluciones al cliente

. Aplicar técnicas de ventas en la atencion al cliente.
. Atender inquietudes y reclamos de los clientes

. Promocionar los productos y servicios

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional N/A

Experiencia Minimo 1 afio de experiencia en instalacion de
accesorios 0 mecanica de motos.
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Habilidades Capacidad de comunicacion

Trabajo bajo presion

Trabajo en equipo

Facilidad de palabra.

Manejo de relaciones interpersonales.
Responsabilidad

Creatividad

Integridad

Honestidad
Formacion Conocimiento sobre motos
Fuente: Seleccion de puestos (Chiavenato, 2014)

Elaborado por: El Autor

3.4. Control de gestion
3.4.1. Indicadores de gestion

La empresa debe mantener sus funciones y acciones lo mas similar posible, es
decir, el servicio debe ser el mismo, para cada cliente, aunque existen siempre
particularidades que no lo permiten, sin embargo, debe buscarse la homogeneidad, para
lograr se utilizan los indicadores, éstos permiten hacer comparaciones en magnitudes,
que no es otra cosa que medir la actividad para evaluarla y de ser el caso tomar

correctivos (Beltran, 2018)

En el caso de la venta de accesorios de motos y su instalacion, se utilizaran una
serie de indicadores en cada area de la empresa, lo que ayuda en el control y gestién a la

administracion y en cada seccion.
Tabla 41

Indicadores de Gestion

AREA Indicador Porcentaje (formula) Descripcion
Administracion ~ Cumplimiento  Objetivos cumplidos x 100 Mide el cumplimiento de
de objetivos Obijetivos propuestos objetivos planificados
Puntualidad Hora de ingreso empleado x Mide la puntualidad de
100 los empleados
Hora de ingreso prevista
Ventas Eficacia  en # clientes que compran x 100  Sirve para comparar la
ventas # clientes que ingresan eficacia en ventas

Satisfaccion Quejas de presentadas x 100 Mide el porcentaje de
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Quejas de solucionadas solucibn a quejas de

clientes
Caja Ingresos Ingresos obtenidos x 100 Compara los ingresos por
Ingresos presupuestados periodos similares
Eficiencia Devoluciones solicitadas x 100 Mide  porcentaje  de
Devoluciones realizadas devoluciones de
productos
Taller Instalacién Instalaciones cumplidas x 100 Mide el porcentaje de
Instalaciones previstas instalaciones en el taller
Eficiencia Tiempo utilizado x 100 Mide la eficiencia en la
Tiempo promedio instalacion de accesorios

Fuente: Indicadores de Gestidn (Beltran, 2018)
Elaborado por: El Autor

Para iniciar las operaciones se ha previsto el uso de indicadores en la parte

administrativa, de ventas, cajay en el taller de la empresa.

3.5. Necesidades de personal

Las personas son las que dan vida e imagen a una empresa, por lo tanto, se depende
de la calidad del equipo de trabajo que se haya conformado para desempefiar de la
mejor forma posible las tareas cotidianas en el mercado, de ahi la importancia de que los
empleados combinen conocimientos con experiencia, comunicacion, habilidades y
destrezas que permitan desarrollar un buen trabajo. Para la empresa Find & Get Shop, se
necesitan varias personas que forman el equipo de trabajo, partiendo de la
administracion hasta la prestacion del servicio al cliente, asi como la facturacion en la
venta e instalacion de accesorios, especialmente de bases y tomatodos, previstos para el

primer afio de funcionamiento y su proyeccion a futuro.

Tabla 17.

Necesidad de personal

Puesto No. Ano 1 ANo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Personas
Administrador 1 1 1 1 1 1
Cajero/a 1 1 1 1 1 1
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Vendedor 1 1 2 2 3 3
Instalador 1 1 2 2 3 3
Total 4 6 6 8 8

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

CAPITULO IV

4. AREA JURIDICA LEGAL

4.1. Objetivo del estudio juridico legal

Determinar la forma juridica, los procedimientos, requisitos y permisos para la
conformacidn de la empresa, cumpliendo con la ley, normas y reglamentos que rigen a las

empresas Yy su funcionamiento dentro del marco legal vigente.

4.2. Determinacion de la forma juridica

Find & Get Shop, es de propiedad de un solo socio, ubicada en la ciudad de Quito,
pertenece al sector de servicios y sera una micro empresa, por lo tanto se aprovecha su
creacion como Sociedad por Acciones Simplificadas S. A.S., que fue establecida por el
gobierno ecuatoriano, como una ayuda para la creacion y legalizacion de empresas en el
Ecuador, siendo un sistema que facilita los trdmites via electronica, el sistema fue
creado como una forma de impulsar a la economia ecuatoriana, especialmente debido al
impacto sufrido por el Covid19, que no permitid realizar las actividades comerciales y
productivas con normalidad, durante gran parte de los afios 2020 y 2021, de tal manera
su intencion fue la de promover la produccion y comercializacion de bienes y servicios
a nivel nacional (SUPERCIAS, 2021).

Este tipo de registro permite a las nuevas empresas acceder a una serie de beneficios
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como.

e No requiere de una escritura publica ya que se puede constituir por documento
privado.

e El proceso de registro no tiene costo.

e Puede constituirse por una sola persona y no tiene un ndmero maximo de
accionistas.

e No requiere de un capital minimo.

e Puede dedicarse a cualquier actividad mercantil o civil licita, segin se sefiale en su
objeto.

e El plazo de duracion puede ser indefinido.

e Los accionistas tienen responsabilidad limitada, protegiendo su patrimonio

Para acceder al sistema S.A.S., deben cumplirse los pasos que constan en la Guia
para constitucion de Sociedades por Acciones Simplificadas, la cual esta disponible en

el portal web de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros del Ecuador.

Tabla 18.

Requisitos para constitucion juridica S.A.S.

Requisitos

Certificado electrénico del accionista
Reserva de la denominacion
Contrato privado o escritura
Nombramiento (s)
Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro
Del usuario en el sistema, esto es:
a. Tipo de solicitante
Nombre completo
Numero de identificacion
Correo electrénico
Teléfono convencional y/o teléfono celular
Provincia
Ciudad
Direccion
Copia(s) de cédula o _pasaporte.

ok wnE

SQ - ® Q00

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2020)
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Elaborado por: El Autor

4.3. Pasos para constituir la compafia

Para la constitucion de la empresa bajo el sistema S. A. S., tal como dice la guia, de
debe realizar una reserva de denominacidn, utilizando los formatos establecidos por el
organo regulador, enviar la documentacién con la informacion solicitada en los archivos
digitales, para luego de ser revisados, recibir una comunicacion de aprobacion al tramite

y conclusion de la constitucion de la empresa.

1. Crear reserva de denominacion
e Ingresar al portal www.supercias.gob.ec
e Ingresar al portal de trdmites sector societario
e Ingresar usuario y clave (si no lo tiene, hay que crearlo)
e Ingresar a la opcion Constitucion
e Seguir los pasos indicados en dicho proceso, y escoger el tipo de compafiia
S.AS.

e Terminado el proceso, se imprime la Reserva

2. Descargar formato de documentos: contrato, nombramiento y formularios de
registro.
e Ingresar al portal
e Ingresar a guias del usuario y descargar los formatos y documentos
requeridos.

e Llenar la informacion solicitada en los documentos descargados.

3. Enviar a la cuenta de correo electronico de la oficina correspondiente, los
documentos obligatorios.
e Solicitud de constitucion

e Un archivo PDF que contenga contrato privado/Escritura + Reserva
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debidamente firmado electronicamente.

e Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado
electronicamente.

e Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los
accionistas y administradores y la copia de las respectivas cédulas o

pasaportes.

4  Crear un tramite de constitucion con la solicitud recibida, la informacion referente
al inicio del proceso de constitucion serd enviada al correo electronico del

solicitante.

5 El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades,
mientras tanto, debe enviar correos electronicos al solicitante para subsanar
cualquier observacion del proceso. De no existir observaciones o posterior a ellas,
se deben generar las razones de inscripciones del contrato o escritura y del o los
nombramientos segun sea el caso.

6 Se comunica a través de e-mail, al solicitante la culminacion del proceso con toda
la informacion referente a la nueva compafiia que ha sido constituida adjuntandose

las razones de inscripciones correspondientes.

4.4, Patentes y marcas

En el caso del nombre de la empresa, el proceso corresponde al registro de Marca,

este trdmite debe ser realizado en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEPI.

Tabla 19.

Registro de marca

Proceso de registro de marca
1. Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintclectuales .gob.ec.

2. Seleccionar PROGRAMA/SERVICIOS
1. Ingresar opcion CASILLERO VIRTUAL
2. Llenar los datos que solicita el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona natul
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© N o O

10.

11.
12.

13.

14.

15.
16.
17.
18.
19.
20.

21.

poner los datos con namero de cédula de ciudadania y si es persona juridi
colocar los datos con el RUC de la empresa)

Una vez que haya dado este procedimiento, llega al correo el usuario
contrasefia; asi como un enlace de M1 CASILLERO para proceder a cambiar
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal;
y, eingresara SOLICITUDES EN LINEA

Ingresar el usuario ycontrasefia

Ingresar alaopciéon PAGOS

Opcion TRAMITES EN LINEA, Opcion GENERAR COMPROBANTE

Se despliega una plantilla para llenar los datos; le solicitan que Ingrese el
cddigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa de Pago: (Ingresar
el codigo 1.1.10.)

Ingresar los datos yBoton GENERAR COMPROBANTE

Realizar pago en linea de la busqueda fonética (Manual de uso) por un valor
de $ 16,00

Imprimir el comprobante

Realizar pago en linea de la busqueda fonética (Manual de uso) por un valor
de $ 16,00.

Imprimir y escanear los comprobantes de pago (tanto el que imprimié del
IEPI, como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber
pagado)

Enviar via mail a la siguiente direccion foneticoquito(@senadi.gob.ec., asi
como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que se desea verificar

Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Tramite para el registro de marca

Ingresar a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

Opcion REGISTRO

Del listado escoger la opcién SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

Y proceder a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca.

Después de haber ingresado los datos
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22. Boton GUARDAR

23. Boton VISTA PREVIA

24. Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de
$208, oo

25. Cancelar al Banco del Pacifico

26. Icono INICIO DE PROCESO.

Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (IEPI, 2020)

Elaborado por: EI Autor

4.5. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Patente Municipal, es el documento necesario para ejercer actividades economicas
en el D. M. de Quito, para obtenerla se deben presentar los siguientes documentos:
e Copiadel RUC.

e Copias de los documentos de Constitucion (Escritura, Estatutos, Acuerdo

Ministerial)
e Copia del Nombramiento del Representante Legal.
e Copiade Cédulay Papeleta de Votacion del Representante Legal.
e Formulario de inscripcion en el RAET.

e Formulario del Acuerdo para uso de Medios Electronicos

Permiso del Cuerpo de Bomberos, este documento permite el funcionamiento de los
establecimientos que han cumplido, mediante la verificacion técnica y revision tanto de
la documentacion como de la infraestructura, los cuales deben cumplir con los
parametros del Sistema de Proteccion con Incendios en edificaciones, denominado
Permiso de ocupacién para edificaciones (GAD DMQ, 2020). Los requisitos son:

e Solicitud de inspeccion del local

e Croquis de la ubicacion de la empresa

e Copia del plano de las instalaciones

e Informe favorable de la inspeccion

e Pago al dia de los predios
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e Copiadel RUC
e Presentar informe de compatibilidad de uso de suelo, elaborado por el personal

del Municipio del DM de Quito, regulados en el PD y OT.

El Registro Unico de Contribuyentes RUC, se lo obtiene en el Servicio de Rentas
Internas — SRI. Este documento es el que permite el funcionamiento economico de la
empresa, es el numero de identificacion que se asigna a la persona natural o juridica,
que son los propietarios o titulares de quienes deben cancelar impuestos (SRI, 2021).

Los requisitos para la obtencion del RUC son:

e Inscripcién en el Registro Unico de contribuyente
e  Emisién de comprobantes de venta
e Declaracion de impuestos

e Pago de impuestos
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5. AREA FINANCIERA

CAPITULO V

5.1. Objetivo del Area Financiera

Analizar la parte financiera de la empresa, a través de un plan de inversiones, plan de

financiamiento, proyeccion de costos y gastos mediante la evaluacién financiera por

medio de indicadores financieros que permitan la viabilidad del proyecto y ponerlo en

marcha.

5.2. Plan de Inversiones

El plan de inversiones “es un documento que incluye todo el proceso de andlisis,

cuyo objetivo es reflejar todo lo necesario para empezar a emprender un negocio,

manteniendo el valor, esencia del negocio y sin que la empresa pierda rentabilidad y
viabilidad.” (Sapag, 2015)

Tabla 20.

Plan de Inversiones

Cant. Descripcion Valor unitario USD Total USD TOTALES USD
ACTIVOS FIJOS 15,296
Muebles y enseres 1.531,00

2 Escritorio de oficina 120,00 240,00
1 Escritorio de recepcién 250,00 250,00
3 Sillas ergondmicas 80,00 240,00
2 Archivador 90,00 180,00
5 Estanterias 150,00 750,00
3 Extintores 17,00 51,00
Magquinaria y equipos 2.100,00
2 Rampa para motos 450,00 900,00
1 Compresor de aire 1.200,00 1.200,00
Herramientas 1.110,00
2 Juego de dados 150,00 300,00
2 Juego de herramientas varias 180,00 360,00
1 Juego _de extractores de 150,00 150,00
rodamiento

Continda en la siguiente pagina

Cant. Descripcion Valor unitario USD Total USD TOTALES USD

2  Taladro 80,00 160,00
1 Llave de impacto 100,00 100,00
2 Accesorios para compresor 20,00 40,00

Equipos de Oficina 926,00
1  Cajaregistradora 94,00 94,00
1 Teléfonos inalambricos 60,00 60,00
1  Teléfono celular 150,00 150,00
1 Céamaras de seguridad 600,00 600,00
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1  Dispensador de agua 22,00 22,00

Equipos de computacion 2.440,00
2 Computadoras de escritorio 450,00 900,00
1 Impresora Epson L410 310,00 310,00
1 Programa contable 1.200,00 1.200,00
1 UPS regulador voltaje 30,00 30,00
GASTOS DE
CONSTITUCION 2.742,50
Instalaciones y remodelaciones 2.454,50
Adecuaciones 2.002,00
15  Divisiones de gypsum 10,00 150,00
4 Puertas de aluminio 150,00 600,00
1 Bafio y lavabo de manos 100,00 100,00
4 Pintura decoracién 18,00 72,00
1 Lavabos de acero 180,00 180,00
1 Mano de obra de adecuaciones 1.000,00 1.000,00
Material eléctrico 352,50
10  Focos Led 3,25 32,50
1  Cableado energia eléctrica 200,00 200,00
8 Toma corrientes 10,00 80,00
8 Interruptores 5,00 40,00
Constitucion juridica S.A.S 20,00 20,00
Permisos Legales 268,00
1 Proceso y Tramite de registro de 208,00 208,00
marca
1 Permiso de Cuerpo de Bomberos 20,00 20,00
1 Patente Municipal 40,00 40,00

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

Para iniciar la actividad econdémica de la nueva empresa, se necesita una
inversion inicial en activos como son: muebles y enseres, equipos de computacion,
herramientas. Equipos de oficina, que suman un total de $ 8.187,00, ademas los gastos
de constitucion dentro de los cuales se consideran los permisos legales e instalaciones y

remodelaciones, los mismos que suman $ 2.742,50.

También se calculé el capital de, que es el dinero que necesita para iniciar sus
operaciones, poder cubrir sus obligaciones y necesidades sin que todavia dependa de

obtener ingresos por sus Servicios.

A continuacion, se describe la forma como esta distribuido el capital de trabajo, es la
suma de costos y gastos que tendra durante el primer mes y se proyecta para 3
meses, debido a que es el tiempo necesario para que la empresa esté en

funcionamiento y pueda cubrir todas sus necesidades.
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Tabla 21.

Capital de Trabajo

Valor

Proyeccién 3

Descripcién unitario USD Total USD meses
CAPITAL DE TRABAJO 39.665,06
COSTO DE PRODUCCION 28.186,90
Sueldos mano de obra directa 1.196,99 3.590,98
Materiales indirectos 50,00 150,00
Inventario para la venta 7.504,64 22.513,92
Servicios basicos de produccién 144,00 432,00
Arriendos 500,00 1.500,00
GASTOS DE ADMINISTRACION 8.571,16
Sueldos Administrativos 2.360,65 7.081,96
Servicios basicos 218,00 654,00
Suministros de oficina 53,50 160,50
Utiles de limpieza 124,90 374,70
GASTOS DE VENTAS 2.907,00
Publicidad y promocion 469,00 1.407,00
Distribucion en ventas 500,00 1.500,00
TOTAL INVERSION INICIAL 50.594,56

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

Segun los célculos realizados en la tabla anterior, se obtiene un capital de trabajo de

$ 39.665,06, que es un valor que estd contenido en el Plan de Inversion y que servira

para mantener activo y operativo el restaurante durante los primeros 3 meses de trabajo.

La inversion inicial total del proyecto se ha determinado en $ 50.594,56.

5.3. Calculo de Costos y Gastos

5.3.1. Mano de Obra

El nuevo proyecto, tiene un rol de pagos para cada colaborador, quienes

recibiran todos los beneficios de ley.

En la siguiente tabla se detalla el calculo realizado de la mano de obra, en donde

estan los sueldos del personal administrativo, de produccion, y de ventas. La empresa

dispondrd de 1 administrador, 1 cajero, 2 operario/vendedor, 1 operario y un 1

bodeguero.



Tabla 22.

Detalle de mano de obra

. Ingresos . Descuentos Valor
Ord.  Apellidos y Nombres Cargo SBU otros Total Varios 9,45% Total a pagar
1 Mario Santillan Administrador $ 850,00 - $ 850,00 - $ 8033 $ 80,33 $ 769,68
2 Mariuxi Cabanilla Cajera $ 400,00 b $ 400,00 - $ 3780 $ 3780 $ 362,20
3 Paul Hernandez Operario/vendedor ~ $ 450,00 - $ 450,00 - $ 4253 % 4253 $ 40748
4 José Abuja Operario 2 $ 400,00 - $ 400,00 - $ 3780 $ 3780 $ 362,20
5  Franklin Arechua Bodeguero $ 400,00 - $ 400,00 - $ 3780 $ 37,80 $ 362,20
Total $ 2.500,00 - $ 2.500,00 - $ 23625 $ 236,25 $2.263,75
Provisiones Patronal SECAP IECE Fondo Total Costo Mano
11,15% 0,5% 0,5% X1 XV de Reserva Vacaciones  Provisiones de Obra
Administrador $ 94,78 $ 4,25 $ 4,25 $ 70,83 $3333 §% 7081 $ 3542 $ 31366 $ 1.163,66
Cajera $ 44,60 $ 2,00 $ 2,00 $ 33,33 $3333 §% 3332 % 16,67 $ 16525 $ 565,25
Operario 1 $ 50,18 $ 2,25 $ 2,25 $ 37,50 $3333 ¢ 3749 % 1875 ¢ 181,75 $ 631,75
Operario 2 $ 44,60 $ 2,00 $ 2,00 $ 33,33 $3333 ¢ 3332 % 16,67 $ 16525 $ 565,25
Bodeguero $ 44,60 $ 2,00 $ 2,00 $ 33,33 $3333 ¢ 3332 % 16,67 $ 16525 $ 565,25
Total $ 278,75 $ 12,50 $12,50 $20832 $ 166,65 $ 20826 $ 10417 $ 991,15 $ 3.491,15
Costo Mensual de la mano de Obra $ 3.491,15

Fuente: Analisis de los costos
Elaborado por: El autor
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5.3.2. Depreciacion

Segun Brealey (2015) la depreciacion se define como “la disminucion en el

valor de la propiedad por el uso, deterioro y caida en desuso. Por ende, se origina una

reduccion del valor del bien en los libros contables y de mercado en un activo” (p.247).

El método para calcular la depreciacion es el método lineal, se toman en cuenta los

porcentajes de depreciacidn por desgaste de su vida util y los afios.

Tabla 23.

Detalle del bien

Detalle del bien Vid? util Valor en USD % cje L Depreciacion
anos Depreciacion anual en USD

Muebles y enseres 10 1.711,00 10% 171,10
Equipos de Oficina 10 926,00 10% 92,60
Equipos de computacion 3 2.440,00 33,33% 813,33
Maquinaria y equipos 10 2.100,00 10% 210,00
Herramientas 5 1.010,00 20% 202,00

Total 8.187,00 1.489,03
Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor

5.3.3. Proyeccién de la depreciacion
Tabla 24. Proyeccion de la depreciacion
. Arios
Detalle del bien 1 > 3 2 c
Muebles y enseres 171,10 171,10 171,10 171,10 171,10
Equipos de Oficina 92,60 92,60 92,60 92,60 92,60
Equipos de computacion 813,33 813,33 813,33
Maquinaria y equipos 210,00 210,00 210,00 210,00 210,00
Herramientas 202,00 202,00 202,00 202,00 202,00
Total 1.489,03 1.489,03 1.489,03 675,70 675,70

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor

96



5.3.4. Detalle de Costos.

En la siguiente tabla, se desglosan los costos en los que va a incurrir la nueva

empresa.
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Tabla 25.

Detalle de costos

Descripcion Umgg‘%ge (ri?:r:;ﬁg(lj U(ri?tztl?i o Costo mensual Costo anual
requerida
Inventario para la venta
Soportes Unidad 874 1,75 1.529,50 18.354,00
Tomatodo (Al) Unidad 874 2,4 2.097,60 25.171,20
Cascos Unidad 12 26,5 318,00 3.816,00
Guantes par 24 9,75 234,00 2.808,00
Ropa (Casaca) juego 8 147 1.176,00 14.112,00
Aceites Litro 24 6,9 165,60 1.987,20
Pegatinas Unidad 50 2,99 149,50 1.794,00
Protecciones juego 8 117 936,00 11.232,00
Gafas Unidad 12 6 72,00 864,00
Escapes Unidad 12 27 324,00 3.888,00
Estriberas Unidad 24 7,2 172,80 2.073,60
Faros Unidad 24 5,34 128,16 1.537,92
Filtros Unidad 60 0,6 36,00 432,00
Retrovisores Unidad 12 2,99 35,88 430,56
Tapas de dep6sito Unidad 12 10,8 129,60 1.555,20
Totales 2278,00 7.504,64 90.055,68
Materiales indirectos
Tornillos Unidad 500 0,02 10,00 120,00
Guantes cajas 1 25,000 25,00 300,00
Mascarillas cajas 1 15,000 15,00 180,00
Totales 50,00 600,00
Mano de Obra Directa
Operario 1 Unidad 1 631,75 631,75 7.580,94
Operario 2 Unidad 1 565,25 565,25 6.782,96
Totales 1.196,99 14.363,90
Arriendos
Alquiler local Unidad 1 500,00 500,00 6.000,00
TOTAL 500,00 500,00 6.000,00
Servicios basicos de produccién
Agua mt3 600 0,040 24,00 288,00
Energia eléctrica Kw / hr 3.000 0,040 120,00 1.440,00
TOTAL 0,080 144,00 1.728,00
Depreciaciones de produccion
Magquinaria y equipos Unidad 1 2.100,00 17,50 210,00
Herramientas Unidad 1 1.010,00 16,83 202,00
Totales 34,33 412,00
Mantenimiento de equipos e instalaciones
Maquinaria y equipos Unidad 1 2.100,00 5,25 63,00
Herramientas Unidad 1 1.010,00 2,53 30,30
Totales 7,78 93,30
Seguros de equipos e instalaciones

Maquinaria y equipos Unidad 1 2.100,00 5,25 63,00
Herramientas Unidad 1 1.010,00 2,53 30,30
Totales 7,78 93,30

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 9.44552  113.346,18

Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: El autor
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5.3.5. Proyeccion de Costos

Se realizo la proyeccién de los costos que tendra que afrontar la empresa en los proximos 5 afos.

Para esta proyeccion se utilizé el

porcentaje promedio de inflacion de los Gltimos 5 afios que es el 0.04% (2016-2020), datos que han sido tomados del (Banco Central del

Ecuador, 2020).

Tabla 26. Proyeccion de costos

Costos

Costos

Descripcion Costo mensual —: - Total afio 1 = - Total afio 2
Fijos Variables Fijos Variables

Inventario para la venta 7.504,64 90.055,68 90.055,68 90.089,90 90.089,90

Materiales indirectos 50,00 600,00 600,00 600,23 600,23

Mano de Obra Directa 1.196,99 14.363,90 14.363,90 14.369,36 14.369,36

Servicios basicos de produccion 144,00 1.728,00 1.728,00 1.728,66 1.728,66

Arriendos 500,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00

Depreciaciones de produccion 34,33 412,00 412,00 412,00 412,00

Seguros de equipos e instalaciones 7,78 93,30 93,30 93,34 93,34

Mantenimiento de equipos e instalaciones 7,78 93,30 93,30 93,34 93,34

9.445,52 6.598,60 106.747,58 113.346,18 6.598,67 106.788,14 113.386,81
Descripcion _ Total afio 3 _ Costos . Total afio 4 _ Costos _ Total afio 5
Variables Fijos Variables Fijos Variables

Inventario para la venta 90.124,14  90.124,14 90.158,38  90.158,38 90.192,64  90.192,64
Materiales indirectos 600,46 600,46 600,68 600,68 600,91 600,91
Mano de Obra Directa 14.374,82  14.374,82 14.380,28  14.380,28 14.385,75  14.385,75
Servicios basicos de produccion 1.729,31 1.729,31 1.729,97 1.729,97 1.730,63 1.730,63
Arriendos 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Depreciaciones de produccién 412,00 412,00 412,00 412,00 412,00 412,00
Seguros de equipos e instalaciones 93,37 93,37 93,41 93,41 93,44 93,44
Mantenimiento de equipos e instalaciones 93,37 93,37 93,41 93,41 93,44 93,44
6.598,74 106.828,72 113.427,47 6.598,81 106.869,32 113.468,13 6.598,88 106.909,93 113.508,81

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor
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5.3.6. Detalle de Gastos

Tabla 27

Detalle de gastos administrativos

Unidad Cant. Valor  Frecuencia Valor Valor
Detalle de mensual unitario mensual  mensual anual
medida requerida usb del gasto uUsD uUsD
Sueldos de personal
Administrador Unidad 1 1.163,66 49% 1.163,66  13.963,94
Cajera Unidad 1 565,25 24% 565,25 6.782,96
Bodeguero Unidad 1 631,75 27% 631,75 7.580,94
TOTAL 2.360,65 100% 2.360,65  28.327,84
Honorarios profesionales
Contador/a Unidad 1 100,00 100% 100,00 1.200,00
TOTAL 100,00 100% 100,00 1.200,00
Servicios bésicos
Agua mt2 50 0,04 1% 2,00 24,00
Energia eléctrica Kw/hr  1.500 0,10 69% 150,00 1.800,00
Internet megas 1.800 0,02 17% 36,00 432,00
Teléfono Min. 1 30,00 14% 30,00 360,00
TOTAL 30,16 100% 218,00 .616,00
Utiles de Limpieza
Trapeador Unidad 3 12,00 29% 36,00 432,00
Desinfectantes Unidad 6 4,40 21% 26,40 316,80
Escoba Unidad 3 3,60 9% 10,80 129,60
Pala Unidad 3 3,00 7% 9,00 108,00
Jabon Liquido Unidad 6 4,20 20% 25,20 302,40
Papel Higiénico Unidad 5 0,50 2% 2,50 30,00
Tachos para basura Unidad 6 2,50 12% 15,00 180,00
TOTAL 30,20 100% 124,90 1.498,80
Suministros de oficina
Factureros Unidad 2 12,00 45% 24,00 288,00
Esferos Unidad 4 0,35 3% 1,40 16,80
Lapiceros Unidad 4 0,40 3% 1,60 19,20
Clips Caja 3 1,50 8% 4,50 54,00
Carpetas archivadoras ~ Unidad 4 3,50 26% 14,00 168,00
Resmas de papel Unidad 2 4,00 15% 8,00 96,00
TOTAL 21,75 100% 53,50 642,00
Depreciacion bienes Adm
Muebles y enseres Unidad 1 1.711,00 34% 14,26 171,10
Equipos de Oficina Unidad 1 926,00 18% 7,72 92,60
Equipos de Unidad 2.440,00 48% 67,78 813,33
computacion
TOTAL 5.077,00 100% 89,75 1.077,03
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.946,81  35.361,67

Fuente: Anélisis del proyecto

Elaborado por: El autor
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Tabla 28

Detalle gastos en ventas

Unidad Cant. Valor  Frecuencia  Valor Valor
Detalle de mensual unitario mensual  mensual anual
medida requerida usb del gasto uUsD uUsD
Publicidad y promocion
Redes Sociales Unidad 100 0,25 0,06% 25,00 300,00
Pagina Web Unidad 1 254,00 58,49% 254,00 254,00
Flyers Publicitarios Unidad 2 50,00 11,51% 50,00 50,00
Baners Publicitarios Unidad 2 30,00 6,91% 40,00 480,00
Video Publicitario Unidad 2 100,00 23,03% 100,00 100,00
Total 434,25 100% 469,00 1.184,00
Impulsadores de ventas
Impulsadoras Unidad 25 20,00 100% 500,00 6.000,00
Total 20,00 100% 500,00 6.000,00
Total Gastos en Ventas 969,00 7.184,00

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor
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5.3.6. Proyeccion de los Gastos

En la siguiente tabla se puede observar cdmo se realiz6 la proyeccion de los gastos que tendra la empresa en los proximos 5 afios. Esta

proyeccion, se la hizo en base al porcentaje de 0,04% que es el promedio de la inflacion de los ultimos 5 afios periodo 2016- 2020, segun el

Banco Central del Ecuador 2020.

Tabla 29. Proyeccion de gastos

N Gastos ~ Gastos ~
Descripcion Costo mensual Fijos Variables Total afio 1 Fijos Variables Total afio 2
Gastos Administrativos 2.946,81 35.361,67 35.361,67 35.375,11 35.375,11
Depreciacion bienes Adm 89,75 1.077,03 1.077,03 1.077,03 1.077,03
Gastos de Venta 969,00 11.628,00 11.628,00 11.632,42 11.632,42
Total 4.005,56 36.438,71 11.628,00 48.066,71 35.375,11 11.632,42 48.084,56
Gastos Gastos Gastos
Descripcion Total afio 3 Total afio 4 Total afio 5
Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables
Gastos Administrativos 35.388,55 35.388,55 35.402,00 35.402,00 35.402,14 35.402,14
Depreciacion bienes Adm 1.077,03 1.077,03 1.077,03 1.077,03 1.077,03 1.077,03
Gastos de Venta 11.636,84 11.636,84 11.641,26 11.641,26 11.645,68 11.645,68
Total 36.465,59 11.636,84 48.102,43 36.479,03 11.641,26 48.120,30 36.479,17 11.645,68 48.124,85

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor

La empresa comienza en su primer afio con un gasto real de $ $48.066,71.
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5.4. Plan de Financiamiento

Para Fajardo Ortiz & Soto Gonzalez (2017) un plan de financiamiento es: un
documento que contiene los objetivos econdmicos de una persona (natural o juridica),
asi como las estrategias para alcanzar dichas metas. Define como alcanzar un
determinado monto de ahorro y/o de ganancias. Esto partiendo de un punto inicial y en

un periodo determinado de inversion.

Una vez determinado el total de la inversion es necesario identificar como se lograra
el financiamiento del dinero. Esto es fundamental para poder atender las inversiones y
los gastos imprescindibles para desarrollar la actividad de la empresa. Puede provenir

de: recursos propios o recursos ajenos/externos (p.92).

5.4.1. Forma de Financiamiento

Cuando un negocio es creado, necesita de un capital que proporciona el duefio o
los socios de este emprendimiento. Este aporte puede ser con recursos propios o
financiados por medio de un banco. En el caso del nuevo proyecto que contara con el

100% son recursos propios.

Todas las empresas al ser creadas necesitan de un capital que es aportado por el
duefio o socios de la empresa y también se puede financiar por medio de una institucién

financiera. En el caso de este proyecto, el 100% son recursos propios.

Tabla 30.

Forma de financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
Efectivo $ 50.594,56 100%
Recursos propios $ 50.594,56 100%

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor
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5.5. Célculo de Ingresos.

Por la naturaleza de su giro de negocio cuenta con 15 productos, los cuales varian en su
precio, lo que para el calculo de los ingresos se detallaran en las siguientes tablas cada

uno de los productos que se ofrecen, determinando el costo unitario.
Tabla 31.

Costo de los productos a comercializar

. Costos Ventas L
Descripcion Costo unitario
mensuales mensuales

Soportes $ 1.529,50 874 1,75
Tomatodo (Al) $ 2.097,60 874 2,40
Cascos $ 318,00 12 26,50
Guantes $ 234,00 24 9,75
Ropa (Casaca) $ 1.176,00 8 147,00
Aceites $ 165,60 24 6,90
Pegatinas $ 149,50 50 2,99
Protecciones $ 936,00 8 117,00
Gafas $ 72,00 12 6,00
Escapes $ 324,00 12 27,00
Estriberas $ 172,80 24 7,20
Faros $ 128,16 24 5,34
Filtros $ 36,00 60 0,60
Retrovisores $ 35,88 12 2,99
Tapas de dep6sito $ 129,60 12 10,80

Fuente: Anélisis del proyecto
Elaborado por: El autor

Para el efecto se establecen los costos de mano de obra directa e indirecta,
servicios basicos, depreciacién de maquinaria, equipos, herramienta, bienes inmuebles
destinados para la produccion, con sus correspondientes rubros de mantenimiento y

seguros y materiales indirectos, los cuales se determinan de la siguiente manera.
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Tabla 32

Costos de produccion

L Costos Ventas s
Descripcion mensuales  mensuales Costo unitario
Materiales indirectos $ 50,00 2258 $ 0,02
Mano de Obra Directa $ 1.196,99 2258 $ 0,53
Servicios basicos de produccion $ 144,00 2258 $ 0,06
Arriendos $ 500,00 2258 $ 0,22
Depreciaciones de produccion $ 34,33 2258 $ 0,02
Seguros de equipos e instalaciones $ 7,78 2258 % 0,00
Mantenimiento de equipos e instalaciones $ 7,78 2258 % 0,00
Costo unitario del producto $ 1.940,88 $ 0,86

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor

Una vez realizado el calculo del costo unitario para la produccion, se puede

determinar el precio de venta necesario para que este proyecto tenga un margen de

ganancia. ElI margen de utilidad se calcula para cada producto, con esto la empresa esta

en capacidad de cubrir sus costos y gastos y adicionalmente tener una ganancia sobre la

inversion.

Tabla 33.

Estimacion de los ingresos mensuales

Unidad Costo Margen de utilidad Ingresos  Productos Precio de
PRODUCTO de Unitario % $ mensuales elaborados v«_antg

producto unitario
Soportes 1 $ 261 9140% $ 2,39 $4.365,36 $874,00 $ 4,99
Tomatodo (Al) 1 $ 326 9160% $ 2,99 $5.458,40 $87400 $ 6,25
Cascos 1 $ 736 8270% $2263 $ 599,83 $ 12,00 $ 49,99
Guantes 1 $ 10,61 4130% $ 438 $ 359,79 $ 2400 $ 14,99
Ropa (Casaca) 1 $147,86 1497% $22,13  $1.359,95 $ 800 $169,99
Aceites 1 $ 7,76 2880% $ 223 $ 239,86 $ 2400 $ 9,99
Pegatinas 1 $ 38 2950% $ 1,14 $ 249,26 $ 50,00 $ 4,99
Protecciones 1 $117,86 27,26% $32,13  $1.199,90 $ 8,00 $149,99
Gafas 1 $ 68 7480% $ 513 $ 143,89 $ 12,00 $ 11,99
Escapes 1 $ 2786 7943% $22,13 $ 599,87 $ 12,00 $ 49,99
Estriberas 1 $ 806 6120% $ 493 $ 311,81 $ 2400 $ 12,99
Faros 1 $ 620 7730% $ 479 $ 263,80 $ 2400 $ 10,99
Filtros 1 $ 146 10500% $ 153 $ 179,53 $ 6000 $ 2,99
Retrovisores 1 $ 38 81L,70% $ 3,15 $ 83,94 $ 1200 $ 6,99
Tapas de deposito 1 $ 11,66 80,00% $ 933 $ 251,85 $ 12,00 $ 20,99

Total 1 $15.667,04 $2.030,00

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor
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Con los datos detallados en la tabla 34, se calcula el costo mensual de
produccion y el precio de venta de cada uno de los 15 productos que se comercializaran,
determinando de esta manera los ingresos mensuales de USD $15.667,04; por la venta
de 2.030,00 productos.

5.1.1. Proyeccion de los ingresos

Para la proyeccién de los periodos futuros, y para calcular el crecimiento de las
ventas se tomoé en cuenta el indice de crecimiento de ventas de motocicletas, en este
caso de 7,55%, de acuerdo a las estadisticas publicadas por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC, 2010). Por otro lado, para calcular el incremento anual del
precio se tomd en cuenta el indice promedio de la inflacidn de los Gltimos 5 afios que se
determind de 0,04% de acuerdo al boletin técnico de diciembre 2020. (INEC, 2020).
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Tabla 34

Proyeccion de los ingresos

Precio  Total afio Precio Precio Total Precio Precio  Total afio

PRODUCTO Ca unitario 1 Cant. unitario Total afio 2 cat unitario  afo 3 Cant. unitario Total afio 4 S unitario 5
Soportes 10.488 4,99 52.384 11.280 5,00 56.361 12.131 5,00 60.639 13.047 5,00 65.242 14.032 5,00 70.194
Tomatodo (Al) 10.488 6,25 65.501 11.280 6,25 70.473 12.131 6,25 75.822 13.047 6,25 81.578 14.032 6,25 87.770
Cascos 144 49,99 7.198 155 50,00 7.744 167 50,02 8.332 179 50,04 8.965 193 50,06 9.645
Guantes 288 14,99 4.317 310 15,00 4.645 333 15,00 4,998 358 15,01 5.377 385 15,01 5.785
Ropa (Casaca) 96 169,99 16.319 103 170,06 17.558 111 170,12 18.891 119 170,19 20.325 128 170,25 21.868
Aceites 288 9,99 2.878 310 10,00 3.097 333 10,00 3.332 358 10,01 3.585 385 10,01 3.857
Pegatinas 600 4,99 2.991 645 4,99 3.218 694 4,99 3.462 746 4,99 3.725 803 4,99 4.008
Protecciones 96 149,99 14.399 103 150,05 15.492 111 150,10 16.668 119 150,16 17.933 128 150,22 19.294
Gafas 144 11,99 1.727 155 12,00 1.858 167 12,00 1.999 179 12,00 2.150 193 12,01 2.314
Escapes 144 49,99 7.198 155 50,01 7.745 167 50,03 8.333 179 50,05 8.965 193 50,07 9.646
Estriberas 288 12,99 3.742 310 13,00 4.026 333 13,00 4.331 358 13,01 4.660 385 13,01 5.014
Faros 288 10,99 3.166 310 11,00 3.406 333 11,00 3.664 358 11,00 3.943 385 11,01 4.242
Filtros 720 2,99 2.154 774 2,99 2.318 833 2,99 2.494 896 3,00 2.683 963 3,00 2.887
Retrovisores 144 6,99 1.007 155 7,00 1.084 167 7,00 1.166 179 7,00 1.254 193 7,01 1.350
Tapas de depésito 144 20,99 3.022 155 21,00 3.252 167 21,00 3.498 179 21,01 3.764 193 21,02 4.050
TOTALES 24.360 188.004 26.199 202.276 28.177 217.630 30.305 234.150 32.593 251.924

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El autor

Con estas consideraciones, en la tabla 35 se estima que para el periodo 1 venderan 24.360 productos, con un ingreso total de USD
$188.004,00; con la proyeccion estimada para el periodo 5 las ventas seran de 32.593 productos, los mismos que generaran un ingreso total
de USD $250.924,00. EIl precio como se observa no tiene incremento, tomando en cuenta que la inflacion no incide en el precio del

producto.
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5.6. Punto de Equilibrio

Para (Itad, 2019) el punto de equilibrio tiene la siguiente definicion:

El célculo del punto de equilibrio es un elemento esencial en cualquier tipo de negocio
porque permite determinar el nivel de ventas necesario para cubrir los costos variables y
los costos fijos (gastos). Pues una empresa, en su punto de equilibrio, contara con un
beneficio igual a cero, en donde no perdera dinero, pero tampoco lo ganara. El punto de
equilibrio es una herramienta estratégica clave al momento de tener claro cual es la

solvencia de un negocio.

A continuacién, se procede a calcular el punto de equilibrio del negocio, tanto en

ddlares vendidos como en unidades producidas.

Tabla 35

Datos para el punto de equilibrio

DESCRIPCION Costo fijo Costo variable Costo total

Costos $ 659860 $ 106.747,58 $ 113.346,18
Gastos de Administracion $ 36.438,71 $ - $ 35.361,67
Gastos de Ventas $ - $ 1162800 $ 11.628,00
SUMAN $ 43.037,31 $ 118.37558 $ 160.335,85
Ingresos totales $ 188.004,44
Unidades de producto 24.360
Precio unitario de venta $ 7,72
Costo Variable Unitario $ 4,86

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor

Para conocer el punto de equilibrio por cada producto se utilizara el Método del
margen de contribucion ponderado, que permitird conocer las unidades de produccion

que se deben elaborar, la misma que se detalla a continuacién en la siguiente tabla.
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Tabla 1

Punto de equilibrio por producto

Marg.

Total

PRODUCTO F?antidades Pr_eciq Cost_o V_ar. C(_)ntr_. ca d?ppr?)atlljcto Marg. Contr.* PESEeLrJ\?iIg(E)l;jes PEM (L_lnidade*s contrib_ucién
royectadas Unitario Unitario Unitario B/Total B Ponderado E*F PEQ General*F Monetarias) H*C marginal
C-D E*H
Soportes 10.488 4,99 4,86 0,14 43,05% 0,06 6483 32.378,51 876,86
Tomatodo (Al) 10.488 6,25 4,86 1,39 43,05% 0,60 6483 40.485,76 8.984,11
Cascos 144 49,99 4,86 45,13 0,59% 0,27 89 4.449,04 4.016,52
Guantes 288 14,99 4,86 10,13 1,18% 0,12 178 2.668,63 1.803,59
Ropa (Casaca) 96 169,99 4,86 165,13 0,39% 0,65 59 10.086,98 9.798,63
Aceites 288 9,99 4,86 5,13 1,18% 0,06 178 1.779,10 914,07
Pegatinas 600 4,99 4,86 0,13 2,46% 0,00 371 1.848,79 46,64
Protecciones 96 149,99 4,86 145,13 0,39% 0,57 59 8.899,87 8.611,53
Gafas 144 11,99 4,86 7,13 0,59% 0,04 89 1.067,22 634,71
Escapes 144 49,99 4,86 45,13 0,59% 0,27 89 4.449,36 4.016,84
Estriberas 288 12,99 4,86 8,13 1,18% 0,10 178 2.312,73 1.447,69
Faros 288 10,99 4,86 6,13 1,18% 0,07 178 1.956,67 1.091,64
Filtros 720 2,99 4,86 -1,87 2,96% -0,06 445 1.331,57 -831,02
Retrovisores 144 6,99 4,86 2,14 0,59% 0,01 89 622,56 190,05
Tapas de deposito 144 20,99 4,86 16,13 0,59% 0,10 89 1.867,98 1.435,47
24.360 100% 2,86 15.057 116.204,76 43.037,31
Total contribucién marginal 43.037,31
Comprobacidn del Punto de Equilibrio = (-) Costos Fijos 43.037,31
(=) Utilidad 0,00

Fuente: Método del margen de contribucién ponderado

Elaborado por: El Autor
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Luego se aplican las formulas para el calculo del punto de equilibrio tanto en doélares

como en cantidad de producto.

Punto de equilibrio en dolares

PE= COSTOS FIJOS
1-(Costo Variable unitario / Precio de venta Unitario)
PE= 43.037,31
1-(4,86/7,72)
PE= 43.037,31
0,37
PE= $116.204,76

Punto de equilibrio en unidades de producto

PE= COSTOS FIJOS
(Precio de venta Unitario - Costo de venta unitario)
PE= 43.037,31
7,72 - 4,86
PE= 43.037,31
2,86
PE= 15.057 u
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Figura 5.
Punto de equilibrio
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Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor

Para alcanzar el punto de equilibrio se debe vender 15.057 unidades anuales. Las
cifras calculadas en el punto de equilibrio nos dan a entender que, llegado a estos
numeros, los ingresos que obtiene el negocio se igualan a los costos y gastos. A partir
del siguiente dolar representa ganancia.

5.7. Estado de Resultados Proyectado

Segun Itad (2019) el estado de resultados tiene la siguiente definicion: un estado de
resultados en un resumen que muestra de forma ordenada y detallada cémo se obtuvo el
resultado del ejercicio. La informacion detallada en el Estado de Resultados entrega a
los socios del negocio informacion precisa y eficaz, que permite identificar en qué

sectores o partidas hay que trabajar que los recursos sean mas eficientes.
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Tabla 62 Estado de Resultados Proyectado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas 188.004,44 202.275,61 217.630,09 234.150,10 251.924,13

Productos comercializados 188.004,44 202.275,61 217.630,09 234.150,10 251.924,13
() Costo de produccion 113.346,18 113.386,81 113.427,47 113.468,13 113.508,81
(%) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 74.658,26 88.888,80 104.202,62 120.681,97 138.415,32
(-) Gastos de venta 11.628,00 11.632,42 11.636,84 11.641,26 11.645,68
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 63.030,26 77.256,38 92.565,78 109.040,71 126.769,63
(-) Gastos Administrativos 36.438,71 36.452,14 36.465,59 36.479,03 36.479,17
(=) UTILIDAD NETA OPERACIONAL 26.591,55 40.804,23 56.100,20 72.561,68 90.290,46
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 26.591,55 40.804,23 56.100,20 72.561,68 90.290,46
(-)  15% Participaciones trabajadores 3.988,73 6.120,64 8.415,03 10.884,25 13.543,57
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 22.602,82 34.683,60 47.685,17 61.677,43 76.746,89
(-) 25% Impuesto a la Renta 5.650,71 8.670,90 11.921,29 15.419,36 19.186,72
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 16.952,12 26.012,70 35.763,88 46.258,07 57.560,17

Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: EI Autor

Este estado financiero, también conocido como “estado de pérdidas y ganancias” estd realizado segun las normas contables.
Permite conocer si el negocio genera utilidad o pérdida. En la proyeccion a 5 afios, se observa que la utilidad del ejercicio para el primer

afio es de $ 16.952,12 y para el dltimo afio proyectado se refleja un incremento, quedando en un valor de utilidad de $ 57.560,17.
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Estos nimeros frios, no dicen otra cosa que el proyecto sera rentable una vez que se lo

aplique y se lo ponga en marcha, los valores son racionales y sostenibles en el tiempo.

5.8. Flujo de Caja

El flujo de caja, es un detalle de todas las transacciones en efectivo que realiza la
empresa, tanto en ingresos como en egresos. Es un estado financiero que le permite al
administrador evaluar la capacidad de la empresa para generar liquidez. También es Gtil
para evaluar las posibilidades de éxito, supervivencia o fracaso de una empresa. Desde
una perspectiva econémico-financiera, el éxito de una empresa se mide en base a los

beneficios y a la liquidez que es capaz de generar (Wilde 2016).

En el siguiente flujo de caja se presenta la distribucion de movimientos de

efectivo que el negocio tendré en los proximos 5 afios.

Este estado financiero es muy importante ya que con su informacion se puede
analizar e interpretar como se estd manejando la liquidez de la empresa y tomar

decisiones estratégicas.
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Tabla 36. Flujo de caja

DESCRIPCION ARo 0 Afo 1 ARo 2 ARo 3 ARo 4 ARo 5
A INGRESOS OPERACIONALES 188.004,44 202.275,61 217.630,09 234.150,10 251.924,13
Productos comercializados 188.004,44 202.275,61 217.630,09 234.150,10 251.924,13
B EGRESOS OPERACIONALES -50.594,56 159.923,85 159.982,34 160.040,86 160.099,39 160.144,63
Costo de produccion 112.934,18 112.974,81 113.015,47 113.056,13 113.096,81
Gasto de Venta 11.628,00 11.632,42 11.636,84 11.641,26 11.645,68
Gastos Administrativos 35.361,67 35.375,11 35.388,55 35.402,00 35.402,14
Muebles y enseres -1.711,00
Maquinaria y equipos -2.100,00
Equipos de Oficina -926,00
Equipos de computacion -2.440,00
Herramientas -1.010,00
Gastos de constitucion -2.742,50
Capital de trabajo -39.665,06
C FLUJO OPERACIONAL (A-B) -50.594,56 28.080,59 42.293,27 57.589,23 74.050,71 91.779,50
D INGRESOS NO OPERACIONALES
E EGRESOS NO OPERACIONALES 9.639,44 14.791,53 20.336,32 26.303,61 32.730,29
15% Participaciones trabajadores 3.988,73 6.120,64 8.415,03 10.884,25 13.543,57
25% Impuesto a la Renta 5.650,71 8.670,90 11.921,29 15.419,36 19.186,72
F FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) - -9.639,44 -14.791,53 -20.336,32 -26.303,61 -32.730,29
G FLUJO NETO GENERADO (C-F) -50.594,56 18.441,15 27.501,73 37.252,91 47.747,10 59.049,20
H SALDO INICIAL DE CAJA -39.665,06 -10.929,50 7.511,65 35.013,38 72.266,29 120.013,39
I  SALDO FINAL DE CAJA (G+H) -10.929,50 7.511,65 35.013,38 72.266,29 120.013,39 179.062,60

Fuente: Anélisis del proyecto
Elaborado por: El autor
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El valor del flujo neto generado cada afio, es el saldo liquido con que cuenta el
negocio, es decir dinero en efectivo, sin tomar en cuenta las depreciaciones.
Consecuentemente para el afio 1 se tiene un flujo neto de $ 7.511,65. A partir del afio 2
el flujo ya se vuelve positivo producto de la liquidez que ira teniendo el negocio la cual
ird en incremento. En el afio 0 se refleja un valor negativo porque es el afio donde se

recibe la inversion inicial.

5.9. Evaluacién Financiera

Dentro de los analisis financieros se consideran los siguientes métodos para evaluar
proyectos como las mas comunes, cabe mencionar que tienen sus limitantes, pros y
contras, por lo que se analizara a través de cinco indicadores financieros, para que la

decision sea basada en los resultados o tendencias mas constantes.

5.1.2. Indicadores.

Los cinco indicadores financieros de rentabilidad que se utilizan con mayor
frecuencia para evaluar proyectos de inversion son: valor actual neto, tasa interna de
retorno, relacion beneficio costo, periodo de recuperacion de inversion y el indice de
rentabilidad.

Como primer elemento de analisis, se deben de calcular los flujos de efectivo o
utilidades netas del proyecto; cabe mencionar que, todos los elementos numéricos para

los calculos deben estar en valor presente.

Una vez que los flujos de efectivo son determinados se puede escoger el
indicador de rentabilidad que se desea analizar para tomar decisiones a través de su

resultado.
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A continuacion, se presentan los indicadores y que se puede esperar de cada uno

de ellos.
5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Es la diferencia entre el valor de mercado de una inversion y su costo; esencialmente

mide cuanto valor es creado o adicionado por llevar a cabo cierta inversion.

VAN> 0, se acepta
VAN =0, decision del inversionista

VAN < 0, no se acepta

Para evaluar un proyecto de inversion con base en el VAN, se deben de considerar

los criterios de analisis del indicador.

Para el calculo del VAN, se debe establecer la Tasa Minima de Rendimiento
(TMAR), que no es mas que el rendimiento econémico que esta dispuesto a recibir el

inversionista por el valor dado en el proyecto.

Para el céalculo de la TMAR de acuerdo al autor Gabriel Baca Urbina, (Baca, 2016)
se ha considerado el promedio de la tasa de inflacion de los Gltimos 5 afios en base a las
cifras oficiales del INEC, (Anexo 2) las mismas que dan un promedio de 0,04% (INEC,
2020), ya que al considerar este parametro se asegura que no perderd su valor
adquisitivo el capital invertido; y ademas se debe considerar la tasa de interés pasivas
efectivas referenciales por plazo vigente hasta enero del 2021, el mismo que se
encuentra en 8% (Anexo 1) de acuerdo a la informacion econémica del Banco Central
del Ecuador” (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2021)
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Con el siguiente calculo se obtiene:

TMAR = Tasa de inflacion + Tasa de interés pasiva efectiva referencial por plazo

TMAR = 0,04% + 8,00% = 8,04%

Con estos datos se procede a realizar el cdlculo del VAN con la siguiente formula:

VAN = I+zn: Ft
-0 £ (141Kt

Ft1 Ft 2 Ft 3 Ft 4 Ft5

VAN = — Inv.In.
R G R G R A I R SR T C i

Tabla 37

Célculos formula VAN

AR0s Flujo de caja (1+i)n Flujos actualizados
0 -50.594,56
1 $ 18.441,15 1,08038 $ 17.069,13
2 $ 27.501,73 1,1672 $ 23.561,72
3 $ 37252091 1,2610 $ 29.541,37
4 $ 47.747,10 1,3624 $ 35.046,20
5 $ 59.049,20 1,4719 $ 40.117,27
Total de flujo $ 145.335,68

VAN = FLUJOS ACTUALIZADOS - INVERSION

VAN = $ 145.335,68 $ 50.594,56

VAN = $ 94.741,13

Fuente: Formula VAN Excel
Elaborado por: EI Autor

De acuerdo al valor obtenido del calculo del valor actual neto, el mismo se
muestra positivo, lo que representa que el proyecto de inversion de la compaiiia se

acepta, de acuerdo al criterio del indicador de evaluacion financiera VAN.
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5.9.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para el autor (Sevilla, 2020) “Es una medida utilizada en la evaluacion de
proyectos de inversion que esta muy relacionada con el valor actualizado neto (VAN).
También se define como el valor de la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual

acero”.

Este concepto se lo aprecia desde el punto de vista matemaético, y desde el anélisis
financiero se tendra que, la TIR no es nada méas ni nada menos, que la tasa de
rentabilidad promedio anual que el proyecto paga a los inversionistas por invertir sus
fondos alli.

Si la TIR es mayor que la TMAR, se acepta el proyecto.

Si la TIR es menor que la TMAR, se rechaza el proyecto

Para calcular la TIR se utiliza los flujos netos de efectivo y la ecuacion siguiente:

VAN = —1 +Zn: Ft
- (1+1)t
T=0

_I+F1+F2+F3+F4+F5_O
~ T (1+TIR)  (1+TIR)2 (1+TIR)3  (1+TIR)* ~ (1+TIR)5 ~

Tabla 38

Célculo formula TIR

Afo Flujo Neto Caja (1+i)™
0 -50.594,56 -50.594,56
1 18.441,15 12.108,72
2 27.501,73 11.857,16
3 37.252,91 10.546,08
4 47.747,10 8.875,41
5 59.049,20 7.207,18

TIR 52,30% 0,00

Fuente: Formula TIR Excel
Elaborado por: El Autor
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De acuerdo al calculo, se obtiene una TIR del 52,30%, siendo mayor al TMAR
del 8,04%, por lo tanto, de acuerdo al criterio del indicador de evaluacion financiera

TIR, se acepta el proyecto.

5.9.1.3 Beneficio Costo

La razon beneficio/costo (B/C): de acuerdo al autor (Diaz, 2017) “Su calculo se
basa en la relacion entre el valor actual de las entradas de efectivo futuras y el valor
actual del desembolso original”. este indice se define como la relaciéon entre los

beneficios y los costos 0 egresos de un proyecto.

Por cada unidad invertida, se espera la misma unidad y un excedente. Se actualizan
los ingresos y costos, ademas de afadir la inversion, y después de hacer el calculo que

marca la formula, esperando un rendimiento mayor a la unidad

La férmula de la relacién costo-beneficio es:

. Vi

i-0 F\n
B/C i al)
n

=0T +1)n

Tabla 39
Calculo Valor Actual de los ingresos y egresos netos (VAI) (VAC)

ARos Ingresos Ing resos Costos Cos_tos
Actualizados Actualizados
1 188.004,44 174.016,96 161.412,89 149.403,81
2 202.275,61 173.296,76 161.471,38 138.338,31
3 217.630,09 172.579,55 161.529,89 128.092,38
4 234.150,10 171.865,30 161.588,43 118.605,30
5 251.924,13 171.154,01 161.633,67 109.811,83
Total 862.912,59 644.251,64

C/B= INGRESOS ACTUALIZADOS

862.912,59
C/B=

644.251,64
C/B= 1,34

EGRESOS ACTUALIZADOS

Fuente: Formula Costo-Beneficio Excel
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Elaborado por: EI Autor
De acuerdo con el resultado se ha determinado en esta tabla, el del proyecto sera

rentable, ya que el indicador muestra un costo — beneficio de 1,34, lo que representa una

utilidad de $ 0,34 centavos por cada délar invertido.
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5.9.1.4 Periodo de Recuperacion

El Playback periodo "plazo de recuperacion” es un criterio estatico de valoracion de inversiones que permite seleccionar un determinado

proyecto sobre la base de cuanto tiempo se tardara en recuperar la inversion inicial mediante los flujos de caja.
Tabla 40

Periodo de Recuperacion

Periodo 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja 0,00 18.441,15 27.501,73 37.252,91 47.747,10 59.049,20
Flujo acumulado -50.594,56 -32.153,41 -4.651,67 32.601,24 80.348,34 139.397,54
PRI anterior al cambio de signo 2 Afios Meses Dias
Flujo acumulado periodo 1 4.651,67 2 12x0,12
Flujo de Caja periodo 2 37.252,91 2 1,50
Fap 1/ FCp 2 0,12 2 1 30 x 0.50
PRI 2,12 2 1 15

Fuente: Formula PRI Excel
Elaborado por: EI Autor

De acuerdo al célculo realizado en esta tabla el periodo de recuperacion de la inversion de la compafiia se ha determinado en 2 afios 1 mes

y 18 dias, lo que garantiza la inversion en el presente proyecto ya que el capital se recuperara en un corto plazo.
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CONCLUSIONES

Se define que existe una demanda insatisfecha que permite visualizar la
acogida tanto de la empresa como del producto, debido a que el 88%, de los
cuales el 84.90% estan dispuestos a comprar accesorios para su motocicleta.
El servicio de instalacién, serd un factor clave, ademas de ser visto como un
valor agregado, porque se lo realizara técnicamente y bajo los requerimientos
de los clientes, lo que genera confianza y lealtad en los consumidores.

El funcionamiento organizacional, por ser una micro empresa y nueva en el
mercado, es sencillo, pero funcional, porque considera todas las actividades
que se desarrollardn en la organizacion, brindando solidez para su
desempefio.

Se aprovecha la oportunidad generada para la creacion de empresas mediante
la modalidad del S.A.S, lo que reduce en gran medida el tiempo y los tramites
para que la nueva organizacion inicie operaciones lo antes posible.

Segun los resultados del estudio financiero, se advierte que el negocio tiene
muy buenas posibilidades de éxito, asi lo expresa el calculo del TIR 52,30%,
ademés de un VAN de $ 94.741,13, lo que permite una recuperacion de la

inversion en 2 afios 1 mes y 18 dias.

122



RECOMENDACIONES

Debe aprovecharse al maximo el crecimiento de las ventas de motocicletas,
especialmente en el D. M. Quito, promoviendo los productos de la empresa,
ademas de seguir la planificacion de marketing para que se posicione el
nuevo negocio en el mercado.

Es necesario contar con productos de calidad, porque el cliente es cada vez
mas exigente, ademas si la empresa garantiza y genera confianza tanto con el
producto, como con la instalacion, esta serd la mejor publicidad que pueda
tener.

El personal debe ser el mas idéneo posible, son la imagen del negocio y son
quienes mantienen y estan en contacto diario con los clientes, por lo cual a
futuro es necesario capacitarlos en las relaciones humanas, administrativas y
de atencion al cliente.

Se recomienda tener siempre presente el cumplimiento de las normativas para
el funcionamiento del negocio, debido a que existen documentos y permisos

que deben ser renovados cada afio.

La rentabilidad estd demostrada en el estudio financiero, sin embargo, es
necesario mantener una rigurosidad en la planificacion financiera,
especialmente, porque siempre existe la posibilidad de cambios en la

economia del pais y del sector en el que se desempefiara la nueva empresa.
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