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Resumen

El presente trabajo tiene la finalidad de determinar la factibilidad de la creacion de una

empresa de accesorios y componentes para motocicletas en la ciudad de Cuenca.

En la actualidad el modo de trasladarse de las personas se ha vuelto prioritario dentro de
la ciudad, es asi que se utilizan vehiculos econdmicos y de facil manejo, por esta razon el
uso de motocicletas se ha convertido en un aspecto relevante en los sectores productivos
y comerciales. Gracias a ello se decidid llevar a cabo una investigacion que defina la
posibilidad de implementar una empresa que aproveche esta situaciéon y distribuya un
accesorio que proteja el motor de este medio de transporte. Teniendo en cuenta el cambio
constante de los mercados automotores se desarrollaron diversos analisis para
fundamentar la iniciativa de comercializar un producto novedoso y accesible para los

usuarios de este tipo de vehiculo motorizado, el “Crashbar”.
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Abstract

This work determined the feasibility to create a motorcycle accessories and components
company in Cuenca. Today, the way people move has become a priority within the city, so
economical and easy-to-use vehicles are used. For this reason, the use of motorcycles has
become a relevant aspect in the productive and commercial sectors. Due to this, it was
decided to carry out an investigation to define the possibility of implementing a company that
takes advantage of this situation and distributes accessories that protect the engine from this
means of transportation. Taking into account the constant change in automotive markets,
various analyses were developed to inform the initiative to commercialize a novel and

accessible product for users of this type of motor vehicle, the "Crashbar".

Keywords: accessory, motorcycles, feasibility, crashbar.

Translated by,
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INTRODUCCION
El presente trabajo tuvo el objetivo de realizar un estudio de factibilidad para la
implementacién de una empresa enfocada en la produccién y comercializacion de
“Crashbar”, que es un componente de proteccion del motor de las motocicletas

caracterizado por su calidad, precio y disponibilidad en la ciudad de Cuenca.

La informacién utilizada en el desarrollo y fundamentacion de este proyecto fue obtenida
de la Agencia Nacional de Transito del Ecuador (ANT) y el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), fuentes que han expuesto el incremento del crecimiento
vehicular en motocicletas y el indice de matriculacion de estas dentro de la provincia del
Azuay. Por esto la ejecucion de la investigacion tuvo una mayor motivacién al conocer
que existe un mercado insatisfecho y que se podria ofertar defensas con un disefio Unico

que prevenga dafos al motor y no incurra en gastos extras de mantenimiento.

Esta idea y giro de negocio surgié con el proposito de satisfacer el mercado que esta en
constante crecimiento ya que la motocicleta es un medio de transporte popular en todo el
pais gracias a su bajo consumo de combustible volviéndola en una opcién econémica para
movilizarse. Ademas de ser un vehiculo con una mejor maniobrabilidad, tener un bajo

costo de mantenimiento y ser mas comerciable y accesible que un automovil.

El andlisis del proyecto inici6 con el estudio de mercado para determinar su nicho
segmentado, definir la demanda y proyectarla cinco afios al futuro y observar su
comportamiento, seguido de compararla con la oferta que podria crear la empresa. Los
resultados expusieron que la organizacién estaria en la capacidad de cubrir la posible

demanda, siendo un dato positivo para la continuacion de la investigacion.

Luego se desarrollo el estudio técnico donde se presento la propuesta de la estructura de
la organizacién, la ubicacién idonea que podria tener la empresa que asegure una buena
cobertura y participacion en el mercado objetivo. Ademas se establecié la propuesta de
distribucion de areas (lay-out) que se sugiere que la empresa implemente para que sus

operaciones se desempefien de manera Optima aprovechando al méximo su capacidad.

Finalmente se elabord el estudio econdmico financiero que determind que el proyecto es
rentable para los inversionistas gracias a los indicadores financieros (VAN, TIR y TRI)
gue expusieron que la organizacién tendria una recuperacion monetaria atractiva, por lo

que se definié que la idea de establecer la compafiia es factible.



CAPITULO 1

FUNDAMENTACION DEL PROYECTO

El presente capitulo se enfoca en dar a conocer la idea empresarial y alcance de la misma
mediante el proyecto propuesto, presentando los objetivos que se pretenden cumplir en
base a un previo analisis situacional que describa de manera organizada y detallada los
antecedentes y justificacion de la idea empresarial con mira hacia el mercado meta que

se quiere abarcar.

1. Introduccion
El andlisis situacional es el punto de partida de la investigacion, mediante la recoleccion
de informacion obtenida de fuentes secundarias y primarias que permitan obtener un
diagnostico de la situacion real del mercado y la forma como se vincula la empresa con
su entorno, de ahi la importancia del analisis situacional general de la sociedad,
adaptacion de recursos y habilidades que la empresa debe desarrollar ante un entorno
cambiante, aprovechando sus oportunidades, evaluando y previniendo los riesgos en

funcién de los objetivos y metas propuestas.

1.1.  Objetivos

Los objetivos para el desarrollo del trabajo de investigacion se plantean a continuacion:

1.1.1. Objetivo general
Realizar un estudio de factibilidad técnica-econémica para la creacion de una empresa
de accesorios y componentes de motocicletas en la ciudad de Cuenca; caso de estudio:

“Crashbar para motocicletas”.

1.1.2. Objetivos especificos

e Determinar la magnitud de la demanda del mercado meta

e Determinar la materia prima para la produccion

e Determinar el disefio del producto

e Definir el proceso de manufactura que se adapte a los parametros de referencia o
necesidades del producto

e FEvaluar la factibilidad técnica-econémica



1.2.  Antecedentes
Actualmente el desarrollo de nuevos emprendimientos basados en la aplicacion de
conceptos académicos permiten la obtencion de resultados acercados a la realidad que
proporciona una vision integral de las soluciones que estos emprendimientos o ideas
facilitan a un problema de investigacion, por tanto el presente trabajo de investigacion
busca aportar una solucion innovadora y rentable para la industria manufacturera
cuencana y ecuatoriana de manera especifica al sector automotriz a través de la

fabricacion de componentes y partes automotrices.

El presente trabajo de investigacion nace como idea de emprendimiento en la Unidad de
Titulacion planteada entre las escuelas de Ingenieria Mecanica Automotriz e Ingenieria
de la Produccion de la Universidad del Azuay en el cual se desarrollan varios prototipos,
el proposito en esta unidad es lograr que sean comercializados en caso de ser factibles de
acuerdo a cada uno de los puntos a tratarse dentro de este estudio; para asi generar un

impacto viable en la economia local y nacional.

1.3.  Requerimientos a satisfacer
Un estudio de factibilidad técnica econdmica segin Urbina (2001) tiene por objeto
conocer su rentabilidad econémica y social, de tal manera que se asegure resolver una
necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Por lo que una inversion
inteligente requiere una base que la justifique, dicha base es precisamente un proyecto
bien estructurado y evaluado.

Se ha consultado como fuente inicial la informacion registrada por la Agencia Nacional
de Tréansito (ANT) del Ecuador en la pagina del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) apartado Transporte, sobre el uso y matriculacién de vehiculos en la
ciudad y el pais; especificamente el indice de motocicletas, de lo que se deduce que se
mantiene en crecimiento constante por lo que la demanda de componentes, partes y
accesorios para motocicletas crecen proporcionalmente, como indica las siguientes

ilustraciones (1y2):



Vehiculos Matriculados

Participaciones segin uso, clase y marca, afio 2018
En el afio 2018 se registraron 2.4 millones vehiculos matriculados: mayoritariamente de uso particular [91.1%);
comespondientes ala clase automaoviles (31.2%). y de la marca Chewvrolet (27,6%).

Vehiculos matriculados por Vehiculos matriculados por Vehiculos matriculados por
Uso’ clase marca
Camioneta Suzuki
Algquiler Chevrolet 7.0%
7.4% 18,5% 27.6%
Motocicleta i
Estado 24,9% Suv Hyundai
i ——1.5% 16,5% 44T
Particular
91.1% Otros . Toyota
004% Autornavil Camién f;r;:; 61%
31.2% 4,6% ‘ T
Ctros 2 5,0%
5.0%

llustracion 1 Indice de crecimiento de uso y matriculacion de vehiculos

Fuente: Agencia Nacional de Transito 2018

Matriculacién vehicular por provincia
Vehiculos matriculados v tasa de matriculacion (vehiculos por cada mil habitantes)

En el afic 2018, la provincia de Pichincha registrd el 22,.5% del total de vehiculos mafriculados a nivel nacional.
Tungurahua es la provincia con mayor tfasa de mafriculacion (1846 vehiculos por cada mil habitantes).

181 185 184
].?4 = 166 ] []
144 - 149
135 [] = 136
124 ] ]
[ n
540.827 599 403 1;6
394.380
207.420 T
- 131.764 3 )
116063 10724 81253 70998 9424
Pichincha Guayas Manabi Azuay Los Rios H Cro Tungurahua Sto Dgo.de Cotopaxi Loja Resto de
los Tsachilas Frovincios
Vehiculos matriculados m Tasa de vehiculos matriculados

por cada mil habitantes

llustracién 2 indice de matriculacién vehicular por provincia

Fuente: Agencia Nacional de Transito 2018

Como se puede observar las ilustraciones segun el INEC (2018) el segundo medio de
transporte con mayor crecimiento de matriculacion y por ende presencia es de
motocicletas con un 24,2% y la provincia del Azuay esta entre la 4 primeras provincias
con crecimiento vehicular, a mas de tener una raz6n motivadora como es la econémica al
tener un mercado insatisfecho, tambien esté el ofertar a los consumidores defensas para
sus motos es decir prevenir en lo mejor posible los dafios al motor u otro tipo de partes
dificiles de reemplazar o términos que le interesan al consumidor “costosas” por ello es

importante protegerlas, ademas este componente permite hacer lucir a la moto mas grande



e imponente; por tanto para este estudio se ha planteado la fabricacion de un Crashbar
para motocicleta Bajaj en el modelo pulsar, debido a que este modelo es uno de los que
mas se comercializa dentro de la ciudad y el pais como se puede observar las siguientes

ilustraciones (3y4) de ventas de motos y participacion por marca respectivamente:

Ventas histéricas de motos (unidades)
2014 - 2019 (Jullo)

F k]

2018

Ilustracion 3 Ventas de motos

Fuente: Base de Matriculacion del Servicio de Rentas Internas (SRI), 2018.

Participacion de ventas por marca (unidades) Participacion de ventas por marca (unidades)
— 2015 (Ene - Nov) —_ — 2016 (Ene - Nowv) —_
Shineray
1%

Oiras marcas N
365 Suzuki

Dukare

7

llustracion 4 Participacion de ventas por marca

Fuente: Base de Matriculacion del Servicio de Rentas Internas (SRI), 2016.

Considerando la necesidad y requerimientos del mercado o sector automotriz se puede
justificar la idea innovadora del trabajo de investigacion propuesta mediante la
fabricacion del crashbar el cual es un componente que brinda proteccién a la motocicleta
en el caso de presentarse un accidente, es menester explicar que el precio de este
componente en el mercado es costoso debido a que no existe una industria 0 empresa
especializada en su produccion en la ciudad de Cuenca, la manera de adquirirlo es
Unicamente por importacidn, segun la informacion clave obtenida mediante entrevista con
miembro de compras de la Casa comercial de Bajaj.



En base a lo investigado se ha visto pertinente realizar el estudio técnico econémico
propuesto sobre la fabricacion del crashbar y de manera conjunta determinar los recursos
necesarios para su produccion y comercializacién, siendo estos materiales y procesos
definidos con el fin de satisfacer la demanda que genera el uso de motocicletas;
manteniendo el enfoque en que de ser factible el estudio éste beneficiara y aportard al
desarrollo de la industria local.

1.4.  Mercado meta
El estudio del mercado, segiin Urbina (2001), es para el &rea en que confluyen las fuerzas
de la oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios

determinados.

De acuerdo a la investigacion realizada en el punto anterior en el cual se obtuvo
informacidn objetiva y util para la toma de decisiones, es importante ya que al no haber
un estudio igual o similar, esta investigacion de mercado permite tener un referente sobre
la evolucidn de nuevas ideas; por lo cual en el siguiente capitulo se desarrollara un trabajo
minucioso fundamentado en la estructura del anlisis del mercado en el que se contempla:
andlisis de oferta, de la demanda, de los precios y de la comercializacion, estos analisis
permitiran obtener informacion real del mercado en el cual se pretende introducir el

producto.

1.5.  Ventajas competitivas y ventajas comparativas
Toma como partida la definicion de ventaja comparativa como la capacidad con la que
cuenta una empresa 0 una persona para producir algo con menos recursos que otra, y
considerando la diferenciacion con la ventaja competitiva la misma que indica, es la
cualidad con la que cuenta un producto, servicio o empresa que los aisla de sus
competidores, es decir el plus de valor agregado, (Ramirez, 2018); se puede decir que el
trabajo de investigacion no tiene ventaja comparativa en el mercado que se va a
desarrollar ya que no tiene competencia, en cuanto a la ventaja competitiva ésta es la
produccion del componente, ya que actualmente, en el pais no hay fabricas que se
especialicen en la manufactura del mismo, teniendo mayor restriccion de adquirirlo por

la importacién de alto costo.



De manera més explicita del analisis realizado se presenta a continuacion la herramienta
Ishikawa, la misma que permite analizar un problema y describirlo de manera
sistematizada en las posibles causas que impiden el logro de una solucién o las mismas
que permitiran el logro de la solucién por medio de su gestion, esta herramienta contempla
no solo factores conocidos a nivel de entorno y mercado sino esta realizado con enfoque
en la funcién de la empresa y las fortalezas que ésta tendria desde sus inicios lo que

conllevara a su factible implementacion, a continuacion el esquema:

\\.
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',
5,

Recurso Humano

\, %, Preferencia en consumo .

M %, de producto nacional S
= § . * Mano de Obra Especalizada
Mercado %, Compra mediants Importacién \
Penzamiento de prevencion de Satari ed .
™. Demanda Crecienta "\ accidentes y dafios 2 |z motodideta 2ana acorce \
. \ND hay prasencia de compatidores . Considerzcién de ahorro de Estruciura Organizacional y p
.pohena’ales o fzbna_ntes d rectas , dinero en prevencion de dafios a areas estrategicas
. Alto costo de importacion partes y rmotor Canal d= comunicacian
™ Exigenciz en cumplimiento de layas', - . - - - efectivo
™~ . o \Exigendia en disponibilidad del Y
“jpor tema de |mpcr§ac|0n (zranceles, M, 9 com p:ﬁ:nte % Funciones claras y personal
. etc) AN Prezencia de Demanda competents
ks ) Insatisfecha 3 e
- = = = — actibilidad
/' Sistarna Job Shop ./ Altz capacidad productiva
 Gasticn de /Gasticn Estratégica con Re 4ot condici
/' (Gestidn de procesos / Provesdores /Recursos en Gptimas condiciones
_//Seguimienta y contral /" Imversién necesaria para
/" Mejora Continua Oferta de Mercado /' ménuinas y herrarmisntas
/Gestié" de Iz produccidn desds Vd Productos de Calidad / Mercado con repuestos accesiblas
inicip de operadones / Recepddn a tiempa y en prado y disponibilidad
s Implarnentacian /cumplimients de requisitos 4
/__harramientas y técnicas de calidad
Métodos Materiales /
F/'Ia’quinas y Herramientas| /
/
/ Ve
// -
/
Vs

llustracion 5 Diagrama Ishikawa
Fuente: Propia de los Autores

Como se puede observar el proyecto aparenta ser factible ya que desde el inicio de su
funcionamiento se gestionara cada una de las actividades del sistema productivo, las
funciones encomendadas al personal operativo y en si la gestion empresarial con el fin de
ofertar productos de calidad al mercado y su demanda insatisfecha creciente y exigente

presente en el sector automotriz.



CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se realiza la primera parte de la investigacion del estudio de factibilidad,
la determinacién y cuantificacion de la demanda y oferta, el andlisis de los precios y el

estudio de la comercializacion; es decir se analizan los aspectos de interés para el estudio.

2. Introduccion
Segun Cérdoba (2011) el mercado es el punto de encuentro de oferentes con demandantes

de un bien o servicio para llegar a acuerdos en relacion con la calidad, la cantidad y precio.

En base a esto la oferta y la demanda se deben cuantificar haciendo uso de fuentes de
informacidn ya sean primarias o secundarias, considerando de preferencia las fuentes
primarias ya que lo que se busca es obtener informacion directa, actualizada y confiable,
en comparacion a cualquier otra fuente de datos. Este estudio permitird verificar la
posibilidad de ingreso al mercado, el éxito que habra con la venta del producto y el riesgo
de la existencia de nuevos competidores; también estudiar y establecer una forma de

comercializacion del producto (Urbina, 2001).

2.1.  Objetivos

Los objetivos planteados para este estudio son:

e Determinar la demanda del producto a nivel nacional

e Determinar la oferta existente del producto si fuera el caso

e Determinar el precio de comercializacién del producto

e Determinar los canales mas factibles para la promocion, difusion vy

comercializacion del producto.

2.2.  Definicion del producto
En este apartado se hara una descripcion del producto que se pretende elaborar, por lo
gue es importante fundamentar la descripcion del mismo de acuerdo al propdsito que debe
cumplir en el mercado, por ello se define que: “Producto es la concretizacion del bien,
cualquier cosa que pueda ofrecerse para satisfacer una necesidad o deseo. Abarca objetos

fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones ¢ ideas” (Marcial, 2011).



Para este estudio se presenta como referencia lo descrito por SW —MOTECH en su pagina
principal, indica que el componente es ideal ya sea para una motocicleta de aventura o de
calle: las barras antichoque de SW-MOTECH proporcionan el incremento necesario en
la proteccion de tanques, carenado y otros componentes. Los marcos protectores estan
hechos a medida para cada modelo de motocicleta, de esta forma, la barra de choque luce
bien con el disefio de las motocicletas sin comprometer la calidad de conduccion y las
curvas. El hardware de montaje especifico para bicicleta garantiza una instalacion segura
y facil en los puntos de montaje originales, sin necesidad de cortar ni taladrar (SW-
MOTECH, 2019).

A continuacion se presenta el modelo de crashbar:

Bajaj Pulsar NS200

llustracion 6 Crashbar pulsar

Fuente: (INDIANMOTOS, 2019)

2.2.1. Clasificacion de los productos
Tomando en consideracion la clasificacion de acuerdo a su naturaleza y uso propuesta
por Urbina (2001) para este estudio se establece que el componente propuesto esta bajo
la siguiente clasificacion: producto no perecedero que se adquiere por especialidad es

decir que satisface al consumidor y éste puede regresar al mismo sitio.
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2.3. Demanda
Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado,
(Urbina, 2001).

En base a lo fundamentado la demanda nos permite formar un criterio en relacion a los
factores cuantitativos de la misma a mas de tener conocimiento sobre las preferencias y
gustos de los consumidores o de manera mas general de sus necesidades; pero sobre todo
se busca tener un conocimiento aproximado de cuantas personas estarian interesadas en

adquirir nuestro producto crashbar.

2.3.1. Informacion secundaria
En el estudio se ha hecho uso de informacion proveniente de fuente secundaria como:
revistas de motocicletas y componentes automotrices, articulos de prensa y preguntas
(encuestas) dirigidas a grupos de motociclistas en lugares de concurrencia, la Agencia
Nacional de Transito (ANT) y el Instituto de Estadisticas y Censos (INEC) con

informacion sobre el crecimiento de uso y matriculacion de motocicletas en el pais.

Por tanto, con la informacion secundaria se confirmo la segmentacion de mercado hacia
el cual es dirigido el estudio y el producto, esto se logro verificar en el capitulo anterior
en parte de justificacion.

2.3.2. Informacion primaria
“Cuando la informacion secundaria no es suficiente, es necesario acudir a la informacion
primaria; es decir, datos no recogidos ni elaborados de antemano. Es necesario realizar
todo un proceso de obtencion de informacién del mercado con el propoésito especial de
satisfacer las necesidades de una investigacion concreta. Este procedimiento es mas
complejo y requiere una mayor inversion que la utilizacion de datos secundarios”

(Nogales, 2014).

Al no tener un valor preciso de las fuentes tratadas para obtener el tamafio poblacional al
que se ofertara el producto se revisa la pagina web del Diario EI Mercurio en el que indica
que el afio 2018 se matricularon un total de 10.147 motocicletas y en el afio 2019 se
presentd un incremento de 2.817 motocicletas matriculadas en la ciudad de Cuenca de
acuerdo a los datos que administra la Empresa de Movilidad (EMOV EP), del Municipio
de Cuenca, lo cual da como resultado un total de 12.964 motocicletas matriculadas (CSM,
2020).
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En base a lo fundamentado y con el prop6sito de obtener informacion respecto a la
aceptacion del producto propuesto, sobre la competencia y productos similares, precio,
caracteristicas y frecuencia de consumo, se ha desarrollado una encuesta, en primera
instancia se calculé el tamafio de muestra de la poblacién a quién va dirigida la misma,

esto con la siguiente formula:

~ N.Z%pgq
e’(N-1)+2z°.p.q

En donde:

N = tamafio de la poblacion (Mercado meta)
z = nivel de confianza

p = probabilidad a favor

g = probabilidad en contra

e = error porcentual

Para las variables de p y g se realiz6 una prueba piloto a 190 personas quienes fueron
encuestadas con una pregunta decisora, cuya respuesta dependia de un si o un no, la

pregunta que se planteo fue la siguiente:
¢Estarias dispuesto a adquirir un crashbar para tu motocicleta?

Los resultados de la encuesta fueron Sl en unos 172 votos que representan un 93% vy el
NO con 13 votos lo que representa un 7%, aplicando los valores obtenidos a las variables
tenemos que p = 0.93% y g = 0.07% y para las demas variables como: N = 12694, z =
1.96 con un nivel de confianza del 95% y considerando un error porcentual del 5% por

decision de los autores, se tiene la siguiente formula:

B (12964 x 1,962 x 0,93 x 0,07)
~(0.052 x (12964 — 1) + (1,962 x 0,93 x 0,07)

n

n=99,2773
n = 99 Encuestas

Una vez obtenido el nimero de las encuestas a realizarse o el tamafo de la muestra, se
hace uso de una herramienta digital para realizar las mismas cabe recalcar que las

encuestas fueron dirigidas a personas que poseen motocicleta o establecimientos de
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comercializacion de partes y componente para motocicletas; es decir casas comerciales
dentro de la ciudad de Cuenca, cada encuesta contiene 4 preguntas, a continuacion la

misma:
1) ¢Crees que el crashbar ayuda de alguna manera a proteger a la motocicleta?

Esta pregunta se realizé con el objetivo de percibir la opinion de la gente acerca de la

proteccion que puede ofrecer un crashbar a la motocicleta.

®si
@ No

llustracion 7 Proteccion Crashbar - Encuesta

Fuente: Propia de los Autores

Los resultados de esta pregunta nos indica que el 96.3% de las personas encuestadas

perciben que el crashbar si ayuda a proteger a la motocicleta.

2) (Al momento de adquirir un crashbar qué caracteristica consideras la mas

importante?

Esta pregunta fue estructurada para conocer la caracteristica de mayor importancia al

adquirir el crashbar.

@ Dizefln
@ Resistencia
@ Precio

llustracion 8 Caracteristica mds importante crashbar - Encuesta

Fuente: Propia de los Autores
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Los resultados de esta pregunta nos indica que el 53.2% de las personas consideran la
resistencia como la caracteristica de mayor importancia al momento de adquirir el
crashbar, le sigue el disefio con un porcentaje del 35.1% Yy finalmente el precio con un

porcentaje del 11.7%.

3) ¢Cuénto estarias dispuesto a pagar por este componente de proteccion para la

motocicleta?

Esta pregunta fue formulada para obtener informacion sobre el precio que las personas o
el mercado estaria dispuesto a pagar por el producto que la empresa ofreceria, pues esto
indica el rango de precio en cual tendria que estar el crashbar y esta informacion es
relevante para el analisis financiero en el cual se determinaran los costos de produccién
para la elaboracion del producto.

@® De 1553 258

@ De 255 a3 308
D De 305 a 358

llustracion 9 Rango de precios - Encuesta

Fuente: Propia de los Autores

Los resultados de esta pregunta indican que la mayor parte de las personas encuestadas
estan dispuestas a pagar de $25.00 a $30.00 por un crashbar de acuerdo al segundo rango
de valores el mismo que refleja un 67.2% de aceptacion, lo que permite a la empresa tener

una referencia para ubicar su precio de venta dentro de ese rango.
4) ¢Cudl es el modelo que mas te agrada de estas opciones de crashbar?

Esta pregunta fue formulada para determinar qué modelo es el de mayor agrado para las

personas encuestadas.



llustracion 10 Modelos de Crashbar — Encuesta

Fuente: Propia de los Autores

Resultados

e
®:2

llustracion 11 Seleccion de modelos crashbar — Encuesta

Fuente: Propia de los Autores
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Los resultados de esta pregunta nos indican que el disefio de crashbar nimero dos es

el mas agradable y aceptado por las personas, por lo que sera el disefio elegido para

la fabricacion y comercializacion dentro de este caso de estudio.

La pregunta de aceptacion para el estudio se presenta a continuacion:

¢ Estarias dispuesto a adquirir un crahsbar para tu motocicleta ?

185 respuestas

® si
® No

=

llustracion 12 Aceptacion crashbar — Encuesta

Fuente: Propia de los Autores
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Mediante la realizacién de la encuesta dirigida al nicho del mercado que se pretende
abarcar se obtuvo informacion sobre el grado de aceptacion y demés factores importantes

para la toma de decisiones pertinentes.

2.3.3. Andlisis y proyeccion de la demanda
Como se ha podido observar en los anteriores puntos el uso de motos en el pais y provincia
cada vez va en incremento, en este contexto es de importancia realizar un analisis de la
demanda con el fin de realizar un pronostico de la misma para los siguientes cinco afos
de manera que los resultados que pueda brindar este analisis faciliten un panorama para

la planeacion de la promocion y comercializacion del producto.

Se determind el prondstico de la demanda para el estudio mediante el articulo de prensa
del diario ElI Mercurio en el cual presenta informacion sobre la matriculacion de
motocicletas afio a afio desde el 2015 al 2019; obtenidos de la Empresa de Movilidad
(EMOQOV), mediante los datos presentados se obtuvo una linea de tendencia y con la
ecuacion de regresion lineal de la misma se pronosticé la demanda para 5 periodos. A

continuacion, tablas de datos y calculos:

Tabla 1 Andlisis de la demanda — proyeccion

DATOS HISTORICOS

ANO PERIODO MOTOCICLETAS
2014 1 5283

2015 2 7032

2016 3 6452

2017 4 7572

2018 5 10147
2019 6 12964

PROYECCION DE LA DEMANDA

ANO PERIODO MOTOCICLETAS
2020 7 13129
2021 8 14525
2022 9 15921

2023 10 17318
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| 2024 ‘ 11 18714

Fuente: Propia de los Autores

Proyeccion Demanda Crashbar
14000

12000
10000
8000

6000

y = 1396.3x + 3354.7
4000 R?=0.8573

2000

llustracion 13 Proyeccion demanda

Fuente: Propia de los Autores

Como se puede observar de acuerdo a la ilustracion 6 el crecimiento de uso de
motocicletas es ascendente y por tanto proporcional a la demanda de crashbar, teniendo
como valor méas alto el que corresponde al afio 2024 con 18.714 motocicletas esto

claramente bajo un 85% de confianza de la estimacion.

2.4.  Oferta
Partiendo del proposito, determinar la cantidad de venta dentro del caso de estudio se ha
considerado como base los datos de una empresa comercializadora de partes y
componentes de motocicleta con la condicién de confidencialidad, ya que actualmente se

encuentra en condiciones similares a la que se pretende desarrollar en este estudio.

2.4.1. Informacioén de la oferta
Como parte del analisis es importante establecer el tipo de oferta que abarca el estudio, el
mercado meta de la ciudad de Cuenca es considerado como mercado libre en el que la
participacion del mismo esta determinada por la calidad, el precio y el servicio que se
ofrecen al consumidor, la oferta que la empresa tendria en la ciudad seria monopélica, es
decir existiria un solo productor del bien por lo cual debera predominar la calidad, precio
y cantidad, si la empresa lograra participar y desarrollarse en el mercado meta con mas

del 95% podria imponer su precio y calidad (Urbina, 2001)
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En el mercado automotriz de la ciudad de Cuenca especializado en motocicletas existe
una gran cantidad de empresas y casas comerciales que ofrecen diversos tipos de
productos acorde a las necesidades de los consumidores, pero ninguna de éstas es lider en
el mercado, por tanto existe oferta competitiva en entre éstas a nivel de importacion y

adquisicién mas no de fabricacion.

2.4.2. Analisis y proyeccion de la oferta
Para poder proyectar la oferta del producto del caso en estudio fue necesario indagar en
empresas con una oferta similar para poder tener conocimiento de sus valores de venta,
por ello se acudi6 a una empresa comercializadora y de manera confidencial facilité datos
historicos de la misma se reviso el comportamiento de los datos y se observé que la oferta
con respecto a cada periodo es variable por ello se decidio realizar la proyeccion de la

oferta mediante ajuste lineal, como se pueden observar a continuacién en la tabla 3:

Tabla 2 Histdricos de oferta

ANO PERIODO CRASHBAR VENDIDOS
2014 1 840

2015 2 1012

2016 3 1568

2017 4 1789

2018 5 2986

2019 6 3440

Fuente: Propia de los Autores

Tabla 3 Andlisis de la oferta — proyeccion

PROYECCON DE LA OFERTA
2020 7 3853,447
2021 8 4400,387
2022 9 4947,327
2023 10 5494,267
2024 11 6041,207

Fuente: Propia de los Autores
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Proyeccion Oferta Crashbar

4000
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500 y =546.94x + 24.867
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llustracion 14 Proyeccion oferta

Fuente: Propia de los Autores

Como se puede observar en la ilustracion 7, el crecimiento de venta de crashbar para
motocicletas es ascendente, teniendo como valor mas alto el que corresponde al afio 2024

con 6041.207 crashbar motocicletas esto bajo un 93% de confianza de la estimacion.

2.5. Demanda potencial insatisfecha
“Demanda potencial insatisfecha se llama a la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado
que ningun producto actual podré satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se
hizo el calculo” (Urbina, 2001).

El calculo de la demanda potencial insatisfecha es una simple diferencia afio con afio, de
oferta — demanda, que mediante los datos proyectados se puede calcular la demanda
potencial o insatisfecha en el futuro; considerando la informacion obtenida de la
proyeccion de demanda y oferta, se pudo observar la estimacion sobre la cantidad de
personas que podrian adquirir el producto del afio 2020 en adelante, en la siguiente tabla

se puede visualizar el célculo de la demanda potencial insatisfecha (DPI):



Tabla 4 Historico de demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA

ANO | PERIODO | MOTOCICLETAS
2020 7 13129
2021 8 14525
2022 9 15921
2023 10 17318
2024 11 18714

Fuente: Propia de los Autores

Tabla 5 Andlisis de la demanda — proyeccion

PROYECCION DE LA OFERTA
2020 7 3853,447
2021 8 4400,387
2022 9 4947,327
2023 10 5494,267
2024 11 6041,207

Fuente: Propia de los Autores

Tabla 6 Demanda potencial insatisfecha

DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

9275

10125

10974

11823

12673

Fuente: Propia de los Autores
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Con los resultados obtenidos se puede observar que éstos indican el servicio no prestado
0 producto no oferta a esa demanda, pudiendo ser por capacidad insuficiente, precio o

demas externos que intervienen en el interés del mercado.

2.6. Precio
Kotler y Armstrong (2008) definen al precio como la cantidad de dinero que se cobra por
un producto o servicio. En términos méas amplios, un precio es la suma de valores que los

consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.

Para establecer el precio de venta del crashbar se parte de considerar la venta directa al

consumidor por ello se debe tener presente:

e Costos Fijos

e Costos Variables

e Adquisicion de un crédito bancario para una buseta que seré para la adquisicion
de recursos y maquinaria, para poder tener una idea de cuota mensual de pago se
hizo uso de un simulador por parte de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Juventud Ecuatoriana Progresista (JEP)

e Precio establecido en el mercado (Punto de Equilibrio).

A continuacion se presenta los costos considerados para poder llevar a cabo el estudio

propuesto:
Tabla 7 Tablas recursos
ELEMENTOS DE COSTO DE PRODUCCION COSTO FJO cosTO
VARIABLE

MATERIA PRIMA:
Tubo estructural de una pulgada X
Suelda MIC X

MATERIALES:
Lijas X
Pintura X
Tornillos X
Suelda X
MANO DE OBRA:
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Operario X
Maquinas/Equipos/Herramientas X
Sierra cortadora de tubos X
Dobladora X

Soplete de pintura electroestatica X
Soldadora X

Fuente: Propia de los Autores

2.6.1. Costos Fijos
El costo fijo es el que se mantiene fijo o constante a cualquier nivel de produccion o del

servicio es decir no cambia respecto al volumen de produccion, (Quijano, 2009).

En base a lo mencionado se determinaron los costos fijos necesarios para la

implementacién de la empresa productora de crashbar a continuacion la tabla 8:

Tabla 8 Depreciacion

Depreciacion
o . Tiempo de
Magquinas y Equipos Costo de compra vida Depreciacion estimada
util(afios)
Ano Mes Dia
Sierra cortadora de tubos 152 5 30,40 | 2,53 | 0,08
Dobladora 7400 5 1480,00| 123,33 | 4,11
Soplete de pintura 3500
electroestatica 5 700,00 | 58,33 | 1,94
Soldadora 345 5 69,00 | 5,75 | 0,19
Computadora 200 3 66,67 5,56 | 0,19
Escritorio 100 5 20,00 1,67 | 0,06
Impresora 80 3 26,67 | 2,22 | 0,07
Infraestructura 25000 20 1250,00| 104,17 | 3,47
Total |303,56|10,12

Fuente: Propia de los Autores



Tabla 9 Costo fijo total por item

Costo Fijo Total Inicial (Diario)

Costo fijo total Total
Mano de obra 26,67
Mantenimiento de Mdaquinas y Equipos 10
Depreciacion diaria 10,119
46,79
Costo Fijo Total (Mensual) 935,71
Interés mensual 743,94

Fuente: Propia de los Autores

Tabla 10 Costo Fijo Total

COSTO FIJO TOTAL
1679,65

Fuente: Propia de los Autores

2.6.2. Costos variables
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Son aquellos que cambian en forma directamente proporcional al volumen de produccion

0 prestacion del servicio, es decir cambia de acuerdo al volumen de produccion, (Quijano,

2009).

Dentro del contexto se establecen los costos variables necesarios para la implementacion

de la empresa:



Tabla 11 Costos variables por item
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COSTOS VARIABLES

Materia prima

Tipo Elemento Unidad de medida | Cantidad de produccién :::;: :z::
Acero Tubo 1 pulgada Pulgada 1 14 5
Materiales Elemento Unidad de medida | Cantidad de produccion Prfecio Costo
unidad total
Lijas 8 2
Pintura Galén 16 3
Tuercas Caja (100 u) 20 1,6
Suelda 12 1,6
TOTAL 8,2
Fuente: Propia de los Autores
Tabla 12 Costo Variable Total
Costo Variable Total
Costos variables Costo Total
Materia prima 5
Materiales 8,2
Costo variable Total 13,2
Fuente: Propia de los Autores
2.6.3. Inversion inicial

Comprende la adquisicién de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles

necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcién del capital de trabajo,
(Eva, s.f.).

Dentro del contexto mencionado para poder determinar el valor de la inversion inicial

para la empresa se tomaron en cuenta las siguientes variables como: maquinas, equipos

de oficina y adecuacion del espacio, a continuacion la tabla:
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Tabla 13 Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Sierra cortadora de tubos 152
Dobladora 7400
Soplete de pintura electroestatica 3500
Soldadora 345
Computadora 200
Escritorio 100
Impresora 80
Materiales de oficina 80
Adecuacién de espacio 25000
TOTAL 36857
COSTOS FIJOS 2460
TOTAL | 39317 |

DPI clientes (primer afio) 9275

Aiio laboral (dias) 240

TOTAL (Uni) 38,65

Fuente: Propia de los autores

2.6.4. Préstamo Financiero
Segun los costos fijos y variables determinados en los puntos anteriores, se hace uso de
un simulador de la Cooperativa de Ahorro y Crédito la JEP en el cual se plantea el solicitar
un valor de $30.000,00 necesarios para la iniciacion de la empresa, se ha hecho eleccion
del sistema francés para la amortizacion de la deuda de la cual se obtuvieron los siguientes

valores:

MONTO A SOLICITAR * 30.000,00
FRECUENCIA DE PAGO * MENSUAL v
#CUCTAS * 60
LINEA DE CREDITO * MicroJEP g

SISTEMA DE AMORTIZACION FRANCES v

cone I e
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DETALLE DE CARGA FINANCIERA

Concepto usD § Explicacion en Términos Utilizados
Monto Financiado $30000.00
Monto Liquidado $30000.00
Intereses $12123.90
Seguro de Desgravamen $761.28
Total Carga Financiera $1288518
Suma Total de Cuotas 54288518
TASA DE INTERES
Concepto % Explicacion en Términos Utilizados
Tasa Nominal 159% Esla Tasa de Interés Anual,

Tasa Efectiva

Interés de la operacicn segtin &f ndmero de periodos de pago al

Del Costo de Financiamiento

Tasa méxima referencial del
BCE

llustracion 15 Simulacion de crédito

Fuente: Simulador Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP

2.6.5. Punto de equilibrio

Urbina (2001) dice que el precio que se obtiene del mercado es el precio al consumidor

final y que es importante conocerlo no solo por conocerlo sino porque es la base para el

calculo de los ingresos probables en varios afios, ademas que el precio que se proyecte

sera el de venta al primer intermediario ya que no siempre es directo al publico o

consumidor final pues este precio si se considera para el calculo de ingresos.

Para definir el punto de equilibrio se necesita el costo variable unitario (CVU), el cual se

obtiene de dividir los costos variables totales entre el nimero de unidades producidas y

vendidas (Q), (Negocios, 2013). A continuacion las siguientes tablas 9, 10 y 12 de costos

usadas anteriormente, serviran para el analisis de punto de equilibrio:

Costo Fijo Total Inicial (Diario) Total
Mano de obra 80,00
Mantenimiento de Mdaquinas y Equipos 10,00
Depreciacion diaria 10,12
Servicios Basicos 4,41
104,53
Costo Fijo Total (Mensual) 3135,80
Materia Prima 13,20




Interés mensual 230,00
COSTO FJO TOAL MAS CREDITO 3379,00
Costo Variable Total
Costos variables Costo Total
Materia prima 5
Materiales 8,2
Costo variable Total 13,2
| PRECIO DE VENTA \ 35
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Partiendo de la importancia del precio, se indica que el punto de equilibrio es el punto de

actividad donde las ventas son iguales a los costos; es decir es el punto de actividad en

donde no existe utilidad ni pérdida, (Negocios, 2013).

Haciendo uso de matrices y tablas facilitadas en la materia de Evaluacién de Proyectos

se calcula el punto de equilibrio, se presentan las tablas:

Tabla 14 Andlisis punto de equilibrio

PE MENSUAL
UNIDADES | VENTAS | COSTOS UTILIDADES
100 3500 4699,00
110 3850 4831,00
120 4200 4963,00
130 4550 5095,00
140 4900 5227,00
160 5600 5491,00
170 5950 5623,00
180 6300 5755,00
190 6650 5887,00
200 7000 6019,00
210 7350 6151,00
220 7700 6283,00
230 8050 6415,00
240 8400 6547,00
250 8750 6679,00
260 9100 6811,00
270 9450 6943,00
280 9800 7075,00
290 10150 7207,00
300 10500 7339,00
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310 10850 7471,00
320 11200 7603,00
330 11550 7735,00

Fuente: Propia de los autores

14000
12000
10000
8000
6000
4000

PUNTO DE

2000

EQUILIBRIO

0 O~ — " g e e e = ——— 00—

-2000

«=@==UNIDADES  ==@==VENTAS

100110120 130 140 155 160 170 180 190 200 210 220 230 240 250 260 270 280 290 300 310 320 330

==@==COSTOS UTILIDADES

llustracién 16 Punto de equilibrio

Fuente: Propia de los autores

Para definir el punto de equilibrio se usa la siguiente formula:

Pe = CF / (PVU - CVU)

Donde:

Pe: punto de equilibrio (unidades a vender de tal modo que los ingresos sean iguales a los

costos).
CF: costos fijos
PVU: precio de venta unitario

CVU: costo variable unitario

Aplicando la férmula se obtiene lo siguiente:
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Tabla 15 Precio de venta

Costos 3379,00
Unidades 155
PRECIO DE VENTA 35

Fuente: Propia de los autores

Para que la empresa no se vea afectada, es decir, para que los ingresos estén equilibrados
con los gastos se deberan producir un minimo de 160 unidades (crashbar) mensuales el
cual es el punto de equilibrio. El precio de venta cumple y esta dentro del tercer rango de
precios que es de $30.00 a $35.00 con nivel de aceptacién de 6,3% para el componente

mecanico.

2.7.  Comercializacion
Urbina (2001) indica que la comercializacion es la actividad que permite al productor
hacer llegar un bien o un servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. La
comercializacion no es la simple transferencia de productos hasta las manos del
consumidor; esta actividad debe otorgarle al producto los beneficios de tiempo y lugar;
es decir una buena comercializacién coloca al producto en un sitio y momento adecuado

para dar al consumidor la satisfaccidén que él espera con la compra.

Dentro del estudio propuesto la comercializacion del crashbar en cuanto a su promocién
y difusion, haciendo uso de medios, se brinda una informacion completa del producto:

modelo, tipo de material y precio de venta.

2.7.1. Estrategias de introduccion al mercado

Introducir un nuevo servicio al mercado resulta complicado y desafiante, los clientes
necesitan ser educados acerca de los usos y beneficios del mismo, lo que requiere una
inversion de dinero y tiempo; es por ello que se ha pensado en diferentes estrategias de
publicidad, promocién, comunicacion y comercializacion que conlleven a una efectiva

introduccion del producto en el mercado.

2.7.2. Promocion
La promocion es un plan integral de marketing de corta duracién, destinado a lograr

objetivos especificamente delimitados por la empresa (Alfaro, 2015).

La promocion implica tomar decisiones sobre todos los aspectos del mercado, para el

caso en estudio se hara uso de promociones estratégicas que no buscan necesariamente el
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incremento inmediato de ventas sino tienen el propdsito de motivar un comportamiento
futuro o presente en el consumidor, en el caso de un producto nuevo esta promocion

permite que las personas conozcan el producto y lo compren despues.

Por tanto los canales comunicacionales que se utilizaran para promocionar la empresa y
su producto seran principalmente redes sociales, spots en la radio y banners en tiendas de

implementos automotrices.

Mantenimiento
PREVENTIVO PARA T MOTOCICLETA

N\ serucioTecncs S N as | conpersononécn'co
}mufnuummm v =, /[ calificado

A continuacion un breve plan de promocion:

e Creacion de una pagina de Facebook que funcionara mediante recompensas e
incentivos como pruebas y membresias gratis, asi se motivara la difusion y
seguimiento de la pagina por usuarios, es decir al compartir, seguir o etiquetar a
sus amigos en las publicaciones accederan al sorteo de estos incentivos.

e Se realizaran publicaciones diarias sobre los servicios de la empresa.

e Crear una pagina web de la empresa, en donde se represente los servicios y a la
empresa de una manera atractiva, dando a conocer de esta forma el producto que
ofrece, el servicio de instalacién, los costos, la ubicacion de la empresa,
testimonios de clientes satisfechos, ademas se podré realizar el pedido desde este
sitio, entre otros.

e Banners en tiendas de implementos automotrices con el fin de incursionar en
puntos estratégicos de la ciudad, ademas de obtener un espacio designado para la
promocion de la empresa, también se plantea lograr alianzas estratégicas con estas
empresas publicitarias, enfocandose siempre en obtener beneficios en ambas

partes es decir generar negociaciones ganar-ganar.
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Conclusiones

Se concluye este capitulo con la obtencion y determinacién de la demanda, oferta,
demanda potencial insatisfecha, precio de venta y punto de equilibrio y promocién del
producto crashbar; ademas de que se confirmé el nicho de mercado al cual esta dirigido
el producto siendo el sector automotriz de acuerdo al uso de fuentes de informacion clave
del INEC, se contd con la aceptacion del producto en un 93% de acuerdo a las personas

encuestas bajo un tamario de muestra de 90 encuestas.

El fator importante de precio de venta se ubica en un rango de $30.00 a $35.00 con un
nivel de aceptacion de 6.3% lo cual presionaria a la empresa a trabajar en la reduccion de
costos operativos u optimizacion de recursos. Esto no podria ser un factor decisivo ya que
si la empresa mejora los demas factores como calidad, atencién, tiempo de entrega,
modelo y por qué no hasta un servicio post venta el consumidor reconoceria su precio
ademas de que el factor principal de adquisicion por ser fabricantes es inmediato en

comparacion con la importacion.
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CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO

El tercer capitulo presenta la determinacion de la ubicacion de la planta y sus areas
necesarias para la operacion de la misma, de igual manera las capacidades en cuanto a
maquinaria, equipos, recursos humanos y cdmo estos estan estructurados para el logro
eficaz a lo largo de la jornada de trabajo, incorporando una distribucion de acuerdo al
flujo o sistema operativo contemplando aspectos de seguridad industrial.

3. Introduccion
La informacion que brinda el estudio técnico sobre caracteristicas y cantidad de recursos
humanos y materiales, constituye el fundamento o materia prima para el estudio de costos

del proyecto (Zufiiga Blanco, 2003).

Segln Urbina (2001) este estudio se subdivide en cuatro partes que son: determinacion
del tamafio optimo de la planta, determinacion de la localizacion éptima de la planta,
ingenieria del proyecto y analisis administrativo, recalcando que la importancia no esta
en solo considerar factores cuantitativos sino cualitativos también a manera que permitan
responder a las preguntas referentes a donde, cuanto, cudndo, como y con qué producir
lo que se desea; es decir todo lo relacionado con el funcionamiento y operatividad del

propio proyecto.

3.1.  Objetivos

Los objetivos que se plantean para este capitulo son los siguientes:

e Determinar la capacidad 6ptima de la empresa

e Establecer la localizacién adecuada de la empresa
o Definir los equipos y las instalaciones requeridas
o Establecer el personal requerido para la empresa

e Establecer una normativa legal aplicable a la empresa

3.2.  Capacidad 6ptima
Segln Rojas (2007) el tamafio “es la capacidad de produccion que tiene el proyecto

durante todo el periodo de funcionamiento”. Se define como capacidad de produccion al



32

volumen o nimero de unidades que se pueden producir en un dia, mes o afio, dependiendo

del tipo de proyecto que se esta formando.

Urbina (2001) dice que el tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa

en unidades de produccion por afio.

El tamafio que se analiza para este proyecto estad determinado en funcion de la demanda
y oferta la misma que tendré presencia dentro de las instalaciones, pues también esta
incluida la maquinaria y equipos necesarios para el funcionamiento y desarrollo de cada
proceso como compras, produccion y ventas; es decir traducidos a la capacidad instalada

(metros cuadrados).
La fabrica estaria divida en cinco areas que son:

e Compras, Administracion y Ventas
e Produccion

e Bodega

e Areade parqueo (2)

3.3.  Localizacion adecuada
La localizacion éptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre capital o a obtener el costo unitario minimo. El
objetivo general de este punto es, llegar a determinar el sitio donde se instalara la planta,
(Urbina, 2001).

El factor localizacion es importante para una empresa para su correcto funcionamiento,
ésta debe estar ubicada en un punto estratégico; es decir no estar cerca de competidores,
para este proyecto se analizaran alternativas de ubicaciones potenciales, se enlistaran
factores criticos de éxito, los cuales seran ponderados, dando un resultado final y

determinando la mejor localizacion para instalar la empresa.

Se califican los factores considerados criticos ponderandolos de acuerdo a sus criterios y

ventaja en relacion a la empresa, a continuacion el analisis:
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Tejar Ochoa Ledn El Valle

Factores criticos para el éxito Ponderacion Ponderacion |Calificacion  |Ponderacion|Calificacion |Ponderacion |Calificacion

Espacio fisico 0,2 80 16 80 16 80 16
Proximidad al mercado y clientes 0,1 60 6 50 5 70 7
Trafico peatonal 01 20 2 40 4 40 4
Posibilidad de acceso a materias primas 03 80 24 70 21 60 18
Competicores cercanos 0,2 90 18 90 18 80 16
Costo 01 100 10 30 3 20 2
TOTAL 1 76 67 63

llustracion 17 Ponderacion — localizaciones

Fuente: Propia de los autores

Como se puede observar los factores de decision fueron: espacio fisico, proximidad al
mercado y clientes, trafico peatonal, posibilidad de accesos a materias primas,
competidores cercanos y costo, al ponderarlos y darles la calificacion correspondiente se
tiene como resultado que la Ubicacion del Tejar es la mayor puntuada por cumplir con
los factores de decision o éxito, en relacién a esto se ha considerado establecer la empresa
en las calles Camino a Racar y Daniel Toral Malo, sector El tejar, a continuacion mapa

de visualizacion:
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, TOTORACOCK

Coliseo Jefferson 6L RAMIREZ gy

Terrestre Cuenca
Pérez Quezada DAVALOS, = EL SAGRARIO

Bancc ninch
0% \“) 5,
¥ Colegio Herlinda Toral
(- 11 8 \
¥ Ar e CIUDADE
Centro histérico Rz UNE
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EL BATAN de Cuenca
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llustracion 18 Referencia - Localizacion elegida

Fuente: Google MAPS

Como se puede observar en la ilustracion constan dos rutas las mismas contemplan desde
el Parque Industrial de la ciudad de Cuenca que dista a s6lo 10 minutos de la ubicacién

definida y desde el centro de la ciudad que por lo general esta cerca de casas comerciales
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del producto, esta segunda ruta dista de 15 minutos por tanto la localizacion elegida es
considerada como estratégica.

3.4. Ingenieria del proyecto
La ingenieria del proyecto estudia los aspectos necesarios para el funcionamiento y
desarrollo de la empresa, tales como la produccién es decir determinar la cantidad de
producto y si ésta es mediante Flow shop o Job shop como caracteristicas del sistema
productivo que se ha de implementar, requerimiento de personal con habilidades
especiales y experiencia, y con el uso de equipos productivos especializados, segun
Urbina (2001).

3.4.1. Procesos de produccion
Para poder describir los procesos de produccion necesarios para el funcionamiento de la
empresa primero se define el tipo de sistema productivo que éste contempla, para ello
segun Salazar (2019) el sistema Flow Shop es un tipo de proceso de fabricacion que se
caracteriza porque sus tareas (series de trabajo) para llevarse a cabo necesariamente pasan
a través de todos sus procesos (maquinas) en el mismo orden, es decir que sus procesos
tiene relacion de procesos y secuencias idénticas, mientras que el sistema Job Shop las

secuencias de produccion son particulares y no repetitivas.

En base a lo fundamentado el sistema de produccion que se define para la fabricacion del
crashbar es un sistema Job Shop debido a que el mismo se encuentra estructurado de la

siguiente manera:

e Preparar la maquina y herramientas necesarias

e Seleccionar el tubo con el espesor designado de la bodega
e Cortar el tubo con las medidas establecidas

e Ingresar el tubo en la maquina dobladora

e Realizar el doblado especifico en cada seccion del tubo

e Inspeccionar los dobleces realizados

e Soldar los tubos de acuerdo al modelo

e Pintar con el color seleccionado

e Inspeccionar imperfecciones en la pintura

e Ensamblar a la motocicleta
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Para poder permitir una mejor apreciacion y descripcion del sistema se hace uso de la
herramienta Diagrama de Flujo del Proceso, el cual es un elemento importante para la
ingenieria de un estudio porque contiene la informacion concerniente a las actividades

que se han de realizar para que un servicio o bien puedan ser operados, a continuacion el

esquema:
CORTADO | DOBLADO SOLDADO PINTADO ENSAMBLE
P n
INICIO * i “
i |7 Suelda #— Pintura ‘ s
Y $ L ensamble
. Ingreso del tubo l
R dela o
u’:zp:::raba]o enlamaguina Soldado de Pintado de
tubos estructura Ensamble dela
l estructuraala
+—— Tubos l ‘ motocicleta
Y Doblado de I
taca secaion ) e |
Seleccidn de Lijado de rebaba Inspeccion de
tubo especifico | pintado ¢
! T

l B i FIN
Inspeccion de

los dobleces

EL

llustracion 19 Diagrama de Flujo del Proceso
Fuente: Propia de los autores

3.4.2. Equiposy maquinaria
Segun (Urbina, 2001) menciona la informacion que se debe recabar y la utilidad que ésta
tendré en las etapas posteriores, dentro de esta informacién esté la capacidad: éste es un
aspecto importante debido a que de él dependen el niUmero de maquinas que un proyecto
debe adquirir, partiendo de las capacidades disponibles se debe priorizar el criterio de
balanceo de linea al momento de comprar capacidad con el fin de que no resulte ociosa o
que provoque cuellos de botella; es decir la cantidad y capacidad del equipo a adquirir

debe ser tal que le permita al material fluir de forma continua.

Para la elaboracion del crashbar del proyecto se requiere de maquinaria y herramientas
adecuadas para el manejo de tubos de acero, por tanto para la seleccién de los mismos se
considera los factores de calidad, precio y disponibilidad (proveedores), basado en ésto a

continuacion se presenta la maquinaria y equipos para el proyecto:
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Tabla 16 Listado mdquinas y equipos

Maquinas y Equipos Cantidad
Sierra cortadora de tubos 1
Dobladora 1
Soplete de pintura electroestatica 1
Soldadora 1
Computadora 1
Escritorio 1
Impresora 1

Materiales de oficina Varios

Fuente: Propia de los Autores

Como se puede observar se realiz6 un desglose de los rubros necesarios para poder poner

en marcha el proyecto.

3.5.

Areas de la empresa

Se consideran los departamentos y espacios necesarios dentro de una empresa que

pretenden alcanzar dptimas condiciones de trabajo, seguridad para los trabajadores, flujo

continuo de procesos y brindar un excelente servicio.

Considerando el flujo que el proyecto requiere se proponen las siguientes areas:

Area de produccion

Bodega de materia prima y suministros
Bodega de producto terminado
Compas, administracion y ventas

Area de parqueo

SSHH

Como se puede observar el esquema es referente a la identificacion y definicion de areas

de manera general, en el siguiente punto se presenta la distribucion de planta necesaria

para el estudio propuesto.
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3.5.1. Distribucion Interna (lay out)
Se determinara la distribucion interna para la empresa necesaria para el cumplimiento de
la demanda, por ellos es menester considerar los siguientes puntos de acuerdo a lo

puntualizado por (Urbina, 2001):

e Almacenes (bodegas), dentro de cada empresa debe haber tres tipos de materiales:
materia prima, producto en proceso y producto terminado, para su adecuacion se
debe considerar el concepto de lote econdmico de teoria de inventarios, ademas
de la coordinacion con produccién y ventas a mas de los turnos de trabajo por dia

e Produccion, dependera del nimero y de las dimensiones de las maquinas que se
han de utilizar, nimero de trabajadores, intensidad del trafico de manejo de
materiales, normas de seguridad e higiene

e Control de calidad, dependera del tipo de control que se ejerza y la cantidad de
pruebas que se realicen

e Servicios auxiliares, pudiendo ser equipos de servicios tales como calderas, aire a
presion, agua fria, zona de fuerzas; se le asigna una ubicacion especial totalmente
separada, su magnitud depende del nimero de maquinas y equipos necesarios

e Sanitarios, su tamafo depende de los reglamentos que los exijan es decir segun lo
determinado por la ley, dentro del cual se exige sanitarios completos de acuerdo
al sexo de los trabajadores

e Oficinas, esta area dependera de la mano de obra indirecta y de los cuadros
directivos y de control de la empresa, se puede asignar oficinas privadas para
niveles como jefaturas y gerentes (produccion, administracion, ventas,
planeacion, relaciones humanas, etc.), contadores y auxiliares

e Mantenimiento, en las empresas hay algun tipo de mantenimiento por ello se
deben considerar los recursos a necesitar para la gestion de un mantenimiento

e Area de gestion de desechos, es definir un area para el almacenamiento y gestion
de desechos comunes o peligrosos con el fin de evitar arrojarlos al medio ambiente
y promover su contaminacion, esto como producto de algin residuo o desecho

generado en el area productiva de la empresa

En base a lo fundamentado se presenta a continuacion la distribucién interna de la

empresa de acuerdo a la decision y presupuesto de los autores:
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ag Primas y

Compras, Administracion y
Ventas

llustracion 20 20 Distribucion Interna - Lay Out

Fuente: Propia de los Autores

3.6.  Estructura organizacional
Para poder ejecutar un proyecto se requiere de recursos humanos desde la etapa inicial
con actividades complejas, no complejas y variadas. Lo importante de la estructura
organizacional es dotar a la misma de flexibilidad suficiente para adaptarse rapidamente

a los cambios en la empresa, (Urbina, 2001).

3.6.1. Organigrama general
Una vez definida la estructura mas conveniente para el proyecto se debe elaborar el
organigrama simple para plasmar los puestos y jerarquizacion dentro de la empresa a mas

del canal de comunicacion que se debe respetar segin (Urbina, 2001).

Para el proyecto planteado se elabord un organigrama de jerarquizacion simple de los
cargos dentro de la empresa es menester indicar que los cargos estan categorizados de
acuerdo a la clasificacién de mapa de proceso por jerarquizacion, a continuacion el

mismo:
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ORGANIGRAMA GENERAL

lefe de Compras,
Administracion y
Wentas

Jefe de Produccidn
y Operaciones

Operario de
_____________________________ [ Produccién y

Aupiliar de
Mantenimiento

SOPORTE | e e >

llustracion 21 Organigrama General

Fuente: Propia de los Autores

Como se habia mencionado se explicaran las funciones a desarrollar o procesos que

abarcara cada uno de los puestos o cargos definidos para el proyecto:

Jefe de Compras, Administracion y Ventas: gestion de compras con proveedores
de materias primas y suministros, aseguramiento de entrega a tiempo y en
condiciones de negociacion pactadas. Cotizaciones, pagos y transferencias a
proveedores. Responsable de Ventas y atencion al cliente, seguimiento de la venta
y fidelizacién de clientes.

Jefe de Produccion y Operaciones, encargado de realizar la planificacion de
produccion, controles de calidad, seguridad y salud en el trabajo, gestion de
procesos, seguimientos, monitoreo, gestion ambiental y mejora continua.
Operario de Produccion y Auxiliar de Mantenimiento, manejo de maquinaria y
equipos, desarrollo y correcto funcionamiento del sistema productivo en
coordinacion con Jefe de Produccion y Operaciones, soporte en area de
mantenimiento para la empresa.

Bodeguero de Materias Primas y Producto Terminado, encargado de la recepcion
de materias primas y suministros de acuerdo a lo pactado con proveedores, a los

parametros de calidad establecidos, preservar y almacenar correctamente el
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material, entregar lo que produccion solicite, gestionar correctamente el
inventario de la bodega de producto terminado, realizar controles de calidad
previo a despachos.

e Contador, éste es un servicio tercerizado sélo en caso o en el tiempo que la
empresa lo necesita por tanto este puesto no estaria ingresado en némina, pero si
dejarle presente en el organigrama porque este puesto forma parte de un proceso

de apoyo para la empresa.

3.7.  Marco legal y factores legales relevantes
Segun Urbina (2001) en toda nacion existe una constitucion o su equivalente que rige los
actos tanto del gobierno en el poder como de las instituciones e individuos. Existe una
serie de reglamentaciones de caracter local y regional, en toda actividad empresarial
deben tomar en cuenta los cddigos y reglamentos locales por tanto antes de ponerse en

marcha debe incorporarse y acatar las disposiciones juridicas vigentes.

Para el presente proyecto se consideran los aspectos legales nacionales y locales
relacionados con el control ambiental, permisos de funcionamiento y requisitos

tributarios.

3.7.1. Legislacion Nacional

Constitucién de la Republica

e Art. 276 numeral 2 establece que el régimen de desarrollo, tiene entre sus
objetivos el de construir un sistema econdmico justo, democratico, productivo,
solidario y sostenible, basado en la distribucion equitativa de los beneficios del
desarrollo, de los medios de produccion y en la generacion de trabajo digno y
estable.

e Art. 320 de nuestra Constitucion, establece que la produccion, en cualquiera de
sus formas se sujetard a principios y normas de calidad; sostenibilidad,
productividad sistémica, valoracion del trabajo; y eficiencia econdmica y social.

e Art. 304 numeral 6, de la Carta Fundamental establece que la politica comercial
tendra como objetivo evitar las practicas monopdlicas y oligopdlicas,
particularmente en el sector privado y otras que afecten el funcionamiento de los

mercados
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3.7.2. Legislacion Local

Seguidamente se detallan todos los requerimientos legales necesarios para el

funcionamiento de la empresa

SRI: Inscripcion en el RUC como persona natural que realiza una actividad econémica

obligada a emitir y entregar comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus

transacciones y presentar declaraciones de impuestos.

o Permisos municipales

o Patente municipal

o Permiso de bomberos

o Permiso para la ubicacién y anuncio publicitario

o Permiso de funcionamiento

o Conformidad con la Comision de Gestion Ambiental
o Permiso Ministerio de Salud

o Afiliacion de empleados al IESS

o Registro Unico de Contribuyentes

o Permisos del GAD

3.7.3. Requisitos para sacar el RUC para Personas Naturales

Presentaran el original y entregaran una copia de la cédula de identidad o de
ciudadania.

Presentaran el original del certificado de votacion del dltimo proceso electoral
dentro de los limites establecidos en el Reglamento a la Ley de Elecciones.
Extranjeros presentaran el original y entregaran una copia del pasaporte, con hojas
de identificacion y tipo de visa vigente.

Para la verificacion del lugar donde realiza su actividad economica, el
contribuyente debera presentar el original y entregar una copia de cualquiera de
los siguientes documentos:

Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua potable,
de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de registro.

Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de cuenta de uno de
los dltimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion a nombre del

contribuyente; o,
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e Comprobante del pago del impuesto predial, puede corresponder al del afio en que
se realiza la inscripcion, o del inmediatamente anterior, o copia del contrato de
arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de inquilinato vigente a la

fecha de inscripcion.

Conclusiones

En base al objetivo del estudio técnico que es determinar la funcién optima para el uso
eficiente de los recursos para la produccion del crashbar, por tanto, se permitié conocer
las caracteristicas y cantidades maquinaria, equipos, capacidades y recursos humanos
necesarios para la puesta en marcha del proyecto, ademas se defini6 el tipo de estructura
organizacional que direccionara las actividades para el funcionamiento del mismo, dentro
de cual se definieron los cargos o puestos necesarios siendo estos 4 Jefe de Compras,
Administracion y Ventas, Jefe de Produccién y Operaciones, Operario de Produccion y
Auxiliar de Mantenimiento y Bodeguero de Materias Primas y Producto Terminado cada

uno con sus respectivas funciones.

Se establecid la localizacion el desarrollo del proyecto el mismo que esta entre las calles
Camino a Racar y Daniel Toral Malo, sector El tejar seleccionado por medio de un
método de ponderacion, se definié la distribucion interna necesaria para el

funcionamiento de sistema productivo.
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CAPITULO 4

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

En este capitulo se estableceran los recursos econémicos necesarios para la operacion de
la empresa, ademas este capitulo permitird el célculo de la inversion inicial, costos,
ingresos, punto de equilibrio, monto de las depreciaciones y amortizaciones anuales, el
analisis de la rentabilidad de la empresa, capital de trabajo, financiamiento, estado de
resultados, estado de flujo de activo y balance general; todos estos elementos de interés y

base para realizar la evaluacion econémica financiera del proyecto.

4. Introduccion
El estudio econémico pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos
necesarios para la realizacion del proyecto, cudl seré el costo total de la operacion de la

planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y ventas) (Urbina, 2001).

4.1. Objetivos

e Determinar el monto de inversion total requerido para el funcionamiento de la
empresa

e Fijar los costos que tendria la fabricacién del producto

e Determinar los ingresos que generaria la empresa

e Analizar el financiamiento y establecer los diferentes estados financieros de la

empresa

4.2.  Inversion inicial
Segln (Coronel, 2017) se entiende por inversion inicial al “desembolso de dinero por
concepto de la adquisicion de los activos tangibles e intangibles necesarios para iniciar

las operaciones de la empresa, a excepcion del capital de trabajo”™.

Estos se originan por la obtencion de recursos ajenos que la empresa necesita para su
desarrollo y funcionamiento operativo, a continuacion se presenta el analisis de inversion

inicial para el proyecto:
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Tabla 17 Inversion inicial

INVERSIONES
PRECIO PRECIO
CANTIDAD INMOVILIZADO UNITARIO ($) TOTAL (8)
1 Sierra cortadora de tubos 152 152,00
1 Dobladora 7400 7.400,00
Soplete de pintura
1 electroestatica 3500 3.500,00
1 Soldadora 345 345,00
1 Computadora 200 200,00
1 Escritorio 100 100,00
1 Impresora 80 80,00
1 Infraestructura 25000 25.000,00
TOTAL 36.777,00 36.777,00
Fuente: Propia de los Autores
4.3. Costos

De acuerdo al autor Urbina (Urbina, 2001) el costo es un desembolso en efectivo o en

especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual.

Los costos son erogaciones que representan la fabricacién de un producto o la prestacion

de un servicio, estos se dividen en:

Costos de produccidn: erogaciones involucradas en el giro del negocio, de manera
simplificada son los costos esenciales necesarios para la ejecucion del proyecto,
se deben considerar costos por: materia prima, mano de obra, envases, energia
eléctrica, agua, combustibles, control de calidad, mantenimiento, cargos de
depreciacion y amortizacién, costos por combatir la contaminacidn, otros costos.
Costos de administracion: erogaciones que se realizan de manera administrativa
para apoyar al giro del negocio, dentro de este rubro se considera el sueldo del
personal. También deben incluirse los correspondientes cargos por depreciacion
y amortizacion.

Costos de venta: erogaciones para gestion de las ventas, dentro de esta actividad
esta la investigacion y el desarrollo de nuevos mercados o de nuevos productos,

estudio de estratificacion del mercado, las cuotas y el porcentaje de participacion



de la competencia en el mercado y la adecuacion de la publicidad, segtn (Urbina,

2001).

Los costos considerados para el proyecto se presentaron en el capitulo 2 en costos fijos y

variables, a continuacion un desglose a detalle de los mismos:

Tabla 18 Costos y gastos

COSTO DE VENTA

CONCEPTO MENSUAL (3$) ANUAL ($)
Insumos Y Materiales 13,20 158,40
Sueldos 800,00 9.600,00

TOTAL 813,20 9.758,40
GASTOS GENERALES

CONCEPTO MENSUAL (3$) ANUAL ($)
Depreciacién 303,56 3.642,73
Servicios Basicos 132,24 1.586,87
Salarios 1.600,00 19.200,00
Mantenimiento 300,00 3.600,00

TOTAL 2.335,80 28.029,60
GASTO FINANCIEROS
CONCEPTO MENSUAL ($) ANUAL ($)
Intereses 230,00 2.760,00
TOTAL 230,00 2.760,00
COSTOS TOTALES | 3.379,00 | 40.548,00 |
COSTOS FIJOS
CONCEPTO MENSUAL ($) ANUAL ($)
TOTAL 3.365,80 40.389,60
COSTOS VARIABLES
CONCEPTO MENSUAL (3$) ANUAL ($)
TOTAL 13,20 158,40
COSTOS TOTALES 3.379,00 | 40.548,00 |
COSTO VARIABLE UNITARIO Y ANUAL
CLIENTES CONCEPTO UNITARIO ($) ANUAL ($)
155 VENTA 35,00 65.100,00
TOTAL 35,00 65.100,00




Fuente: Propia de los Autores

4.3.1. Depreciaciones y amortizaciones
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Las depreciaciones y amortizaciones tienen el efecto de un costo sin serlo, para calcular

su monto se calculan en base a los porcentajes autorizados por la Ley Tributaria vigente

en el pais. Lo importante de la depreciacion y amortizacion es que permiten la

recuperacion de la inversion por mecanismo fiscal que la propia ley ha fijado, ademas que

el monto de sus cargos reduce los impuestos.

A continuacion se presenta el célculo de depreciaciones y amortizaciones presente en el

proyecto:
Tabla 19 Depreciaciones y Amortizaciones
DEPRECIACIONES

CANTIDAD| INMOVILIZADO | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2023 |Fonpo |_VYALOR
RESIDUAL

1 S fsgt:sora de | 1520 | 1520 | 1520 | 1520 | 1520 | 76,00 76,00
1 Dobladora 740,00 | 740,00 | 740,00 | 740,00 | 740,00 | 3.700,00 | 3.700,00
1 Soplete de pintura. | 555 45 | 350,00 | 350,00 | 350,00 | 350,00 | 1.750,00 | 1.750,00

electroestatica

1 Soldadora 3450 | 34,50 | 3450 | 3450 | 3450 | 17250 | 172,50

1 Computadora 50,00 | 50,00 | 50,00 150,00 50,00

1 Escritorio 10,00 | 10,00 | 10,00 | 10,00 | 10,00 | 50,00 50,00

1 Impresora 20,00 | 2000 | 20,00 60,00 20,00
1 Infraestructura | 1.250,00 | 1.250,00 | 1.250,00 | 1.250,00 | 1.250,00 | 6.250,00 | 18.750,00
TOTAL 2.469,70 | 2.469,70 | 2.469,70 | 2.399,70 | 2.399,70 | 12.208,50 | 24.568,50

Fuente: Propia de los Autores

Como se puede observar la tabla para el calculo de las depreciaciones de los activos se

consider6 un porcentaje de depreciacion y tiempo del 10% para un periodo de 5 afios; se

presenta en la tabla el detalle de depreciacion de cada activo, maquinaria y equipo,

muebles de oficina, equipos de computo e infraestructura.

4.4,

Ingresos

Los ingresos son las “entradas de dinero provenientes de las ventas de la produccion de

la empresa (productos, subproductos, residuos y desechos”, segin Coronel (2017).
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Con la oferta y demanda definidas anteriormente se consideran las posibles unidades de
venta en el almacén es decir en la fabrica tomando datos de historicos de ventas como
referenciales de una empresa con giro de negocio similar del cual se omite el nombre por
tema de confidencialidad; ademas se considera como base o0 rango de movimiento de los
datos al punto de equilibrio obtenido de 155 unidades, a continuacion el calculo de los

mismos:

Tabla 20 Cuadro de Ingresos

INGRESO UNITARIO Y ANUAL

MESES CLIENTES | CONCEPTO | UNITARIO ($)| MENSUAL
Enero 120 VENTA 35,00 4.200,00
Febrero 137 VENTA 35,00 4.795,00
Marzo 145 VENTA 35,00 5.075,00
Abril 151 VENTA 35,00 5.285,00
Mayo 134 VENTA 35,00 4.690,00
Junio 135 VENTA 35,00 4.725,00
Julio 165 VENTA 35,00 5.775,00
Agosto 136 VENTA 35,00 4.760,00
Septiembre 170 VENTA 35,00 5.950,00
Octubre 147 VENTA 35,00 5.145,00
Noviembre 185 VENTA 35,00 6.475,00
Diciembre 235 VENTA 35,00 8.225,00

1.860,00 TOTAL 35,00 65.100,00

Fuente: Propia de los Autores

Como se puede observar se presenta los valores de los ingresos por cada mes para el
siguiente periodo que presentaria el proyecto y las ganancias de los mismos en funcién

de datos de historicos de ventas compartidos y punto de equilibrio.

4.5.  Punto de equilibrio
El punto de equilibrio segun Chain (2011) es aquel punto de actividad (volumen de
ventas) donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, el punto de

actividad donde no existe utilidad ni pérdida.

Se anota sobre su calculo en el capitulo 2 de estudio de mercado respectivamente en la
tabla 14 del mismo, el cual se determind que el minimo de unidades que debe producir es

de 155 unidades a un precio de $35,00 para que los gastos e ingresos estén equilibrados.
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4.6. Capital de Trabajo

Es un activo fijo que hay que contar una vez que empiece a funcionar una empresa, esto
quiere decir que se debe financiar la primera produccion previo a recibir ingresos, por
tanto, se debe comprar materia prima, pagar mano de obra directa que la transforme,
otorgar crédito en las primeras ventas y contar con cierta cantidad de efectivo para
sufragar los gastos diarios de la empresa. De manera simplificada el capital de trabajo es
el capital con el que hay que contar para empezar a trabajar, de acuerdo a lo citado por
Urbina (2001).

La definicion y célculo de este rubro consta en el capitulo 2 de estudio de mercado en

definicion de costos fijos y variables, especificamente tablas 6y 7.

4.7.  Financiamiento
Una empresa esta financiada cuando ha pedido capital en préstamo para cubrir cualquiera
de sus necesidades econdmicas. Si la empresa logra conseguir dinero barato en sus
operaciones, es posible demostrar que esto ayudard a elevar considerablemente el

rendimiento sobre su inversion, de acuerdo a lo citado por el autor Urbina (2001).

Para que el presente proyecto se desarrolle se tomé la decisidn de financiar el mismo por
medio del acceso a fuentes de financiamiento en la banca privada de manera especifica
con la Cooperativa de Ahorra y Crédito Juventud Ecuatoriana Progresista (JEP) de un
monto de $30.00,00.

4.7.1. Tabla de amortizacién
Se presenta a continuacion la tabla de amortizacion facilitada por el simulador de créditos
de la JEP:



Cuota
No.
1

20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
3

32

Aqu Interés Seguro Cuota
Capital Desg..

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

397.50

300.88

38425

37763

371.00

364.38

357.75

35113

34450

337.88

33125

32463

318.00

311.38

304.75

298.13

291.50

284.88

278.25

27163

265.00

258.38

251.75

24513

23850

23188

22525

218.63

212.00

205.38

198.75

19213

24.96

2454

2413

23N

2330

2288

2246

2205

21.63

2122

20.80

2038

19.97

19.55

1914

1872

1830

17.89

17.47

17.06

16.64

16.22

15.81

1539

14.98

14.56

1414

1373

1331

1290

1248

12.06

922.46

91542

908.38

901.34

89430

887.26

880.21

87318

866.13

859.10

85205

84501

837.97

83093

82389

816.85

809.80

80277

79572

788.69

781.64

77460

767.56

760.52

75348

746.44

739.39

73236

72531

718.28

711.23

70419

30,000.00
29500.00
29,000.00
28,500.00
28,000.00
27,500.00
27,000.00
26,500.00
26,000.00
25500.00
25,000.00
24500.00
24000.00
23500.00

23,000.00

22500.00
22,000.00
21,500.00
21,000.00
20,500.00
20,000.00
19,500.00
19,000.00
18,500.00
18,000.00
17,500.00
17,000.00
16,500.00
16,000.00
15,500.00
15,000.00

14,500.00
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33

34

35

36

37

38

39

40

o

42

43

5

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

TOTAL

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

500.00

30000.00

185.50

178.88

17225

165.63

159.00

15238

145.75

139.13

132.50

125.88

119.25

112.63

106.00

9938

9275

8613

79.50

7288

66.25

59.63

53.00

45.38

39.75

3313

2650

19.88

13.25

0.63

12123.90

11.65

.23

1082

10.40

9.98

9.57

915

874

832

790

7.49

7.07

6.60

6.24

582

541

499

458

416

3.74

333

291

250

208

1.66

1.25

083

042
761.28

697.15

690.11

683.07

676.03

668.98

661.95

65490

64787

640.82

63378

620.74

619.70

612.66

605.62

598.57

59154

584.49

57746

570.41

563.37

556.33

549.29

54225

53521

528.16

52113

514.08

507.05

4788518

14,000.00
13,500.00
13,000.00
12,500.00
12,000.00
11,500.00
11,000.00
10,500.00
10,000.00
9,500.00
9,000.00
8,500.00
8,000.00
7,500.00
7,000.00
6,500.00

6,000.00

5,500.00
5,000.00
4500.00
4,000.00
3500.00
3,000.00
2500.00
2,000.00
1,500.00
1,000.00

500.00

0.00

llustracion 22 Tabla de Amortizacion

Fuente: Simulador Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP
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4.8.  Estado de resultados
Urbina (2001), indica que la finalidad del estado de resultados o de pérdidas y ganancias
es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto; es decir el beneficio
real que se obtendra de la operacion de la planta, el cual se obtiene de la diferencia de

ingresos menos los costos en los que incurra el proyecto y los impuestos que éste debe
pagar.

Dentro de este apartado se calcula la utilidad neta analizada bajo un escenario optimista,
con el fin de conocer o tener un referente sobre el entorno que se desarrollara el proyecto
y asi obtener un valor aproximado sobre su rentabilidad en comparacion con la inversion

inicial, a continuacion se presenta el analisis:



Tabla 21 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

| INICIAL | 2021 | 2022 2023 2024 2025
VENTAS 65100,00 | 81.375,00| 102.532,50| 131.241,60| 170.614,08| 230.329,01
COSTO DE VENTAS 24552,00| 24.552,00| 30.935,52| 39.597,47| 51.476,71| 69.493,55
MARGEN BRUTO 40548,00| 56.823,00| 71.596,98| 91.644,13| 119.137,37| 160.835,46
GASTOS GENERALES 37788,00| 37.788,00| 47.612,88| 60.944,49| 79.227,83| 106.957,57
TOTAL GASTOS DE EXPLOTACION 37788,00| 37.788,00| 47.612,88| 60.944,49| 79.227,83| 106.957,57
BENEFICIO OPERATIVO (BAII) 2760,00| 19.035,00| 23.984,10| 30.699,65| 39.909,54| 53.877,88
INTERESES 2760,00| 2.760,00| 2.760,00| 2.760,00| 2.760,00| 2.760,00
BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 0,00| 16.275,00| 21.224,10| 27.939,65| 37.149,54| 51.117,88
IMPUESTOS + UTILIDADES DE TRABAJADORES 0,00| 5.899,69| 7.693,74| 10.128,12| 13.466,71| 18.530,23
UTILIDAD NETA 0,00] 10.375,31| 13.530,36| 17.811,53| 23.682,83| 32.587,65

Fuente: Propia de los Autores
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Como se puede observar el estado de resultados del proyecto muestra las gestiones y operaciones que se han de realizar permitiendo observar el

logro de utilidad o presencia de pérdida al término de un afio econémico.
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4.9. Balance general inicial
Segun Urbina (Urbina, 2001) se deben considerar los elementos para este concepto en el
cual estan, Activo significa cualquier tipo de pertinencia material o inmaterial, Pasivo
significa cualquier obligacion o deuda que se tenga con terceros, Capital significa los
activos, representados en dinero o en titulos que son propiedad de los accionistas o
propietarios directos de la empresa.

La igualdad fundamental del balance:
Activo = Pasivo + Capital

Los balances tienen como objetivo principal determinar anualmente cuél se considera que

es el valor real de la empresa en este momento.

A continuacién se presenta el balance general para el presente proyecto para el periodo
inicial debido a no tener certeza de las ganancias ni el destino de las mismas de acuerdo
a lo recomendado por Urbina (2013):

Tabla 22 Balance General

BALANCE GENERAL 2021

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 10.439,40
CAJA'Y BANCOS 10.439,40
ACTIVO NO CORRIENTE 34.307,30
MAQUINARIA'Y EQUIPO 11.777,00
INFRAESTRUCTURA 25.000,00
INVERSIONES DEPRECIADAS -2.469,70
ACTIVO TOTAL 44.746,70

PASIVO
PASIVO CORRIENTE 2.969,70
PROVEEDORES 500,00
AMORTIZACION DEPRECIACION 2.469,70
DEUDAS FISCALES 0,00
CREDITOS A CORTO PLAZO 0,00
PASIVO NO CORRIENTE 30.000,00
DEUDA A LARGO PLAZO 30.000,00
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PATRIMONIO 11.777,00
CAPITAL SOCIAL 11.777,00
UTILIDADES ACUMULADAS 0,00

PASIVO + PATRIMONIO TOTAL 44.746,70

Fuente: Propia de las Autores

La tabla presentada indica los activos con los que contara el proyecto para su correcto
desarrollo y funcionamiento, el pasivo como muestra de las obligaciones del mismo con
terceros un referente de ello es el préstamo bancario; en patrimonio se cuenta con el aporte
de los autores, por tanto la suma del pasivo mas el patrimonio da como resultado el valor

del activo cumpliendo de esta manera con la ecuacion contable.



55

Conclusiones
En este capitulo se ha presentado los elementos de caracter necesario e indispensables
para interpretar el analisis econémico de un proyecto y que este sirva como base para la

evaluacion econdmica a tratarse en el siguiente capitulo.

Se logrd determinar los costos fijos y variables necesarios para que el proyecto pueda
desarrollarse, ademas de la inversion inicial necesaria para sostener el mismo; en base a
la proyeccion de oferta a un precio de $35,00 se estimo los ingresos que el proyecto puede
obtener, siendo este un valor de $65.100,00 de manera anual es decir para el periodo
2021, se definié los valores por depreciacion y amortizacion. Para la ejecucion del
proyecto se necesitara de financiamiento con la Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP por
un valor de $30.000,00 por un total de 60 cuotas. Con el estado de resultados se pudo
observar las pérdidas y ganancias en las que el proyecto va a incurrir, y de manera general
el balance con las gestiones y obligaciones necesarias a incurrir las mismas que cumplen

con la ecuacidn contable entre pasivo y capital.
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CAPITULO5

EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Este capitulo refiere su andlisis a la rentabilidad del proyecto, en el cual se hara uso de
herramientas e indicadores que permitan visualizar mejor las opciones de aceptar o
rechazar el proyecto; para ello se calculara la TMAR, el TRI, el VAN, la TIR y el analisis
de sensibilidad cada uno de ellos permitira comparar el proyecto con la economia de su
entorno en cuanto a inflacion, riesgos y en qué tiempo se prevé recuperar lo invertido a

mas de si se podré obtener las entradas de ingresos esperadas.

5. Introduccion
Este punto del proyecto indica que si todo esta analizado se conoce el mercado objetivo,
la ubicacion de la planta y el tamafio 6ptimo y todo lo necesario para el funcionamiento
de las operaciones, pero hasta el momento no se ha determinado si el proyecto sera
econdémicamente rentable, por ello segun Urbina (2001), se debe emplear un método para
comprobar la rentabilidad y éste deberd considerar que el dinero y su valor real

disminuyen en el tiempo a una tasa equivalente a la de la inflacién vigente.

5.1. Objetivos
A continuacion se presentan los objetivos para este capitulo:

e Determinar la posicion econémica y financiera inicial del proyecto

e Establecer el tiempo de recuperacion de la inversion (TRI) y el valor actual neto
(VAN), del proyecto

e Determinar el retorno sobre la inversién inicial (RSI) y la tasa interna de
rendimiento (TIR)

e Analizar la sensibilidad el VAN y TIR

5.2.  Analisis considerando el valor del dinero en el tiempo
El dinero al ser un medio de pago en la economia brinda estandares para comercializar
productos y servicios ya sea a nivel local, nacional e internacional; sin embargo, su valor
por los factores oscilantes al entorno de la economia tales como: inflacion, devaluacion,

crisis que afecta al poder adquisitivo en el tiempo.
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Dentro de este apartado se presentan herramientas e indicadores (la TMAR, el TR, el
VAN, la TIR y el andlisis de sensibilidad que permitiran estimar el manejo del dinero en
inversiones, compras y en la toma de decisiones de préstamos, ésto para mejor desempefio

del proyecto.

5.2.1. Costo de capital (TMAR)
La tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) es la tasa minima de retorno de un
proyecto que una empresa esta dispuesta a aceptar antes de comenzar el mismo, dado su

riesgo y el costo de oportunidad de renunciar a otros proyectos, (Corvo, 2019).
La tasa se expresa de manera porcentual y se calcula con la siguiente formula:
TMAR = Tasa de inflaciéon + riesgos de la inversion

Por tanto la tasa minima de beneficio para un inversionista o duefio de un proyecto indica
la rentabilidad minima que el inversionista espera obtener de una inversién, considerando
los riesgos de la misma y el costo de oportunidad de ejecutar el proyecto en lugar de llevar
a cabo otras inversiones, basado en lo mencionado para el presente proyecto se define el
valor de la TMAR de un 30%, esto significa que este valor es el rendimiento minimo que

se espera obtener de la inversion en el proyecto.

Se presenta la siguiente tabla con el calculo del TMAR y los demas indicadores

financieros:



Capital de trabajo= $  7.469,70

Tasa circulante = 3,52

Prueba acida = 3,52
Rentabilidad sobre ventas = 12,75%
Rentabilidad econémica = 23,19%
Rentabilidad financiera = 88,10%

Tabla 23 Indicadores Financieros

I 2021 2022 2023 2024 2025
36.7%7,00 10.375,31 |13.530,36|17.811,53|23.682,83 | 32.587,65
TMAR = 30,00%
TRI = 4,47 anos
53,61 meses
VANs= $4.386,17
|  TIR= 34,96%

Fuente: Propia de los Autores
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5.2.2. Tiempo de recuperacion de la inversion (TRI)
Es un método que a corto plazo ayuda a evaluar los proyectos de inversion; es considerado
un método de medicion de la liquidez del proyecto y también el riesgo relativo a anticipar
los eventos en el corto plazo, (Vaquiero, 2010).

Su resultado radica del calculo de los prondsticos de la inversion inicial como el estado
de resultados; pues de la inversion se considera los desembolsos de dinero que hara la
empresa al ejecutar el proyecto y por otro lado el estado de resultados contempla: utilidad

0 pérdida, depreciacion, amortizaciones y provisiones.

Como se puede apreciar en la tabla 23 el proyecto recuperara su inversion en un tiempo

de 4,47 ainos o 54 meses.

5.2.3. Valor actual neto (VAN)
Segun coronel (2018) es el valor monetario que resulta de restar la inversion inicial de la
suma de los valores actuales descontados a partir de las utilidades netas proyectadas para

el horizonte temporal determinado (se recomienda 5 afios), los resultados pueden ser:

e VAN menor a 0: el proyecto no es rentable y debe rechazarse, el retorno del
proyecto no alcanza a cubrir la TMAR

e VAN igual a 0: el proyecto esté rindiendo igual a la TMAR, la decision debe
basarse en otros criterios

¢ VAN mayor a 0: el proyecto es rentable y debe aceptarse; y por tanto el proyecto

da un retorno mayor a la TMAR

El valor actual neto se calcula con la siguiente formula:

L = Fr VR,
R = =Tei% Zh, A+ A+
El valor actual neto que presenta el proyecto es de $12,553.08 el mismo que resulta mayor
que Oy por tanto indica que el proyecto es rentable y debe aceptarse, de acuerdo al analisis
de la tabla 23.
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5.2.4. Tasa interna de rendimiento (TIR)
Seguln Sevilla (2017) la tasa interna de retorno TIR es la tasa de interés o rentabilidad que
ofrece una inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una
inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto. Es una medida utilizada
en la evaluacién de proyectos que busca medir la rentabilidad del mismo, generalmente
lo que hace es probar un porcentaje o tasa haga que la suma de los flujos de afios futuros
pague el valor de la inversion inicial, de ahi es que se define el porcentaje de rendimiento

requerido.

La formula de célculo es la siguiente:

Segun (Coronel 1., 2018) la TIR indica la minima tasa de interés que la inversion inicial
debe ganar para poder recuperar la misma, estableciendo un pardmetro de rentabilidad
econdmica y proyectando el periodo de recuperacion, con un TIR mayor que la TMAR

indica que el proyecto es rentable y debe aceptarse

Como se puede observar en la tabla de indicadores financieros la tasa interna de
rendimiento es de 34,96% mayor que el TMAR y por tanto éste recibira las entradas de
efectivo esperadas; de acuerdo a que en comparacion de su valor con el de la TMAR e

indicando que el proyecto es factible.
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Conclusiones

En este capitulo se analiz6 la evaluacion econémica financiera del proyecto, dentro de la
cual se demostro la rentabilidad del mismo, pues se obtuvo un VAN de $ 12,553.08 siendo
superior a 0, indicando la factibilidad del proyecto y con una TIR del 34.96% superando
la tasa de rendimiento exigida por los autores, resultando éste superior a la TMAR
definida del 30%, concluyendo que es rentable la ejecucion del proyecto. Ademas se
determiné que la inversién se recuperara en un periodo de tiempo de 4,47 afios 0 54 meses.
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CAPITULO 6

ANALISIS DE RIESGOS E IMPACTOS

Este capitulo final trata sobre los riesgos e impactos que se pueden presentar al corto, al
medio o largo plazo en el proyecto generando que el mismo presente obstaculos, no éxito
0 quiebra, por tanto, dentro de este capitulo se pretende identificar y determinar cuales
son los posibles riesgos e impactos con el fin de enunciarlos o identificarlos, con la
posibilidad de que cuando esté en funcionamiento el proyecto se realicen acciones o

planes de accidn para gestion de los mismos.

6. Introduccion
Segln Urbina (2001), el andlisis de riesgo de un proyecto se refiere a que hay la
posibilidad de que el mismo una vez en desarrollo se vaya a la bancarrota en poco tiempo
y no permitirle recuperarse o lograr la participacion y crecimiento en el mercado como se

ha habia pensado.

Cada uno de los riesgos presentes en este proyecto se analizardn mediante las

herramientas PESTEL y Fuerzas de Porter.

6.1. Objetivos
Para el presente estudio se presentan a continuacion los objetivos para el analisis de

riesgos e impactos:

e Determinar los riesgos de mercado y politico, técnico y tecnoldgico, econémico y
financiero que afectarian al proyecto y proponer estrategias para poder
contrarrestarlos

e Establecer los impactos socio — cultural y ambiental que el proyecto puede
presentar en el momento en el que esté en funcionamiento

6.2. Riesgos

Dentro de este apartado se estableceran los riesgos o posibles riesgos que se presentan al
inicio o a lo largo del desarrollo del proyecto.
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6.2.1. Riesgo de mercado y politico
De acuerdo a Urbina (2001), que el riesgo de mercado y politico estan fuera del control
de la empresa por ello son llamados riesgo no sistematico. Una empresa puede facilmente
quebrar, cerrar 0 no tener éxito por condiciones propias del mercado y del entorno politico

altamente cambiantes y por lo mismo exigen alta flexibilidad y adaptabilidad.

El riesgo politico es la posibilidad de que la actividad econdémica de un pais o sector se
vea afectada por las decisiones de un Gobierno, es directamente relacionado con la
politica de un pais ya que se pueden considerar mas impuestos que afectan en general o0 a
una actividad en especifico, (Westreicher, 2020).

6.2.2. Riesgo técnico y tecnoldgico
Segln Urbina (2001), una empresa puede irse a la quiebra debido a que la tecnologia de
produccién se esta empleando de manera ineficiente e inadecuada, dentro de ésto se
encuentran anomalias como suboptimizaciones; es decir que el equipo categorizado como
clave se esté subutilizando, mano de obra excesiva, mermas o desperdicios presentes en

el proceso de produccién.

En cuanto al riesgo tecnoldgico éste se determina variando el nivel de produccion y su

comportamiento de la rentabilidad de la inversion, esto es sin considerar la inflacion.

6.2.3. Riesgo econémico y financiero
El tipo de riesgo en este apartado hace referencia a una elevacién de las tasas de interés
del préstamo lo que obligard a la empresa a pagar intereses por encima de la cantidad
programa y considerar para los célculos financieros, ésto simplemente podria llevar a la

empresa a la quiebra.

Este riesgo no depende de la empresa pues depende de la estabilidad econdmica del pais,
otro tipo de riesgo es la devaluacion de la moneda lo que obligaria a la empresa a la
adquisicion de materias primas importadas, lo que incidird en costos de produccion alto,

imposibilitando que la empresa lo pueda controlar, Urbina (2001).

6.3. Impactos
La evaluacién de impactos sirve para identificar, prevenir e interpretar, los impactos
ambientales y socio culturales que producira un proyecto en su entorno en caso de ser

ejecutado, destinado a mejorar el sistema de toma de decisiones: estd orientado a
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garantizar que las opciones del proyecto consideradas sean social y ambientalmente
sostenibles, seguin Benitez (2020).

Tomando como base o mencionado para el presente proyecto dentro del PESTEL se
enlista cada una de las acciones a considerar para correcto funcionamiento y prevencién

de riesgos e impactos en el proyecto.

6.4.  Andlisis 5 fuerzas de Porter
El modelo de las cinco fuerzas de Porter ensefia a una empresa que esta rodeada de cinco
factores fundamentales dentro de la industria en la que se desempefia y que debe aprender
a conocerlos, controlarlos o gestionarlos si desea sobrevivir en el mercado tomando
buenas decisiones, de manera que se garantice el éxito de la misma de manera rentable a

lo largo del tiempo, (Chapman, 2004).

A continuacion, se presenta el analisis del entorno para el proyecto en estudio en base al analisis
de las 5 fuerzas de Porter:

1. Amenaza de nuevos competidores

Al ser un proyecto en el pais se visualiza ganancias y muchos beneficios por explotar por tanto la
llegada de nuevas empresas no tardara el aparecer para aprovechar las oportunidades que les
ofrecera este mercado, y a consecuencia de ello lanzara nuevos productos a menores precios,

incrementara la competencia y obligara a que la rentabilidad de la empresa disminuya.
2. Amenaza de posibles productos sustitutos

La presencia de un producto sustituto supone una amenaza alta ya que cumple las mismas
necesidades al mercado, pero puede alterar la oferta y la demanda de éste de manera especifica
cuando su precio es bajo, tiene mejor calidad y rendimiento, es decir compite con el disefio,

funcidn y especificaciones de los ya existentes.
3. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son un factor clave en el desempefio un crecimiento de una empresa ya que estos
suministran a la misma en cuanto a materias primas y suministros para la produccién del bien'y
éste depende del poder de negociacion que haya con los proveedores, porque mientras mas
proveedores haya en el mercado éstos tiene menor poder de negociacion y por ende tienden a

ceder un poco el precio de sus insumos.
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4. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son la razén de ser de una empresa por tanto ejercen presion sobre las empresas para
conseguir productos de mayor calidad, mejor servicio al cliente y precios mas bajos.

5. Rivalidad entre competidores existentes

Esta fuerza es el resultado de las otras cuatro fuerzas anteriores, por lo que es importante para una
empresa para asegurar su posicionamiento y sostenibilidad en el mercado a costo de sus

competidores potenciales, Herrera y Lazo (2014)

A continuacion, se presenta el esquema con acciones para cada factor de la Herramienta analizada:



LAS 5 FUERZAS DE
Amenaza de entrada de nuevos PORTER

competidores Amenaza de posibles

productos sustitutos

- Produccién con economia de escala
- Know how de la empresa existente (gestion,
procesos, tecnologia, control de calidad, disefio,

- Disponibilidad del
producto (acceso)
- Precio competitivo
- Nivel percibido de la
diferenciacion del

- Identificacion de producto [mejor calidad
competidores, estructura y o simplemente si se

relacidn empresa - precio diferencia)
- Costos operativos influyentes

Rivalidad entre competidores
etc) existente
- Ventaja en costos (experiencia)
- Acceso a canales de dsitribucion ocupados por
empresa con experiencia
- Identificacion y fidelizacion de la marca
- Barreras gubernamentales (patentes)
- Financiamiento para competir en infraestructura,

investigacion, publicidad, tecnologia, calidad etc. en el precio

Poder de negociacion de los
proveedores

- - Identificacion y seleccion de
proveedores
- Volumen de compra importante para
proveedores
- Costos de cambiar a otro proveedor
- Disponibilidad y variedad de insumos
y sustitutos
- Impacto y calidad de los insumos

- Diferenciacion del producto
- Alianzas estratégicas o grupos
empresariales
- Barreras de salida (costos
operativos altos e
insostenibles)

llustracion 23 Andlisis 5 Fuerzas de Porter

Fuente: Propia de los Autores

Poder de negociac
clientes

- Exigencias y perspectivas de clientes

- Volumen de compra de clientes (mayor

compra clientes mayor compra a
proveedores)
- Diferenciacién y comparacion por la
calidad del producto
- Identificacidn de la marca
- Si hay mayor cantidad de sustitutos el
cliente influye en precios
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6.5. Analisis PESTEL
Es una medicion de negocio que permite analizar los factores Politicos, Econémicos,
Sociales y Tecnologicos que afectan a la empresa, por otro lado, permite comprender el
crecimiento o declive de un mercado. Lo importante de este analisis es que debe ser
realizado de manera clara de manera que sea entendible en cuanto a su propdsito e

implicaciones, de acuerdo a Chapman (2004).

En base a lo indicado respecto a la herramienta se hace uso de la misma para el presente

proyecto a continuacion el esquema:



Nueva Direccion

Leyes de
Financiamiento

Politicas
gubernamentales

de la industria

de consumidores .
Acceso libre a

Moda, tendencias e tecnologia

influencias

—
Acceso, segurdad y
marca

Publicidad y
relaciones puiblicas

Cultura
organizacional

llustracion 24 Andlisis del entorno PESTEL

Fuente: Propia de los Autores
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POLITICO A ECONOMICO SOCIAL TECNOLOGICO ECOLOGICO ‘l. LEGAL ‘,‘
Politicas de comercio Situacién econdémica Estilos de vida Financiamiento para Gestidn de residuos Propiedad intelectual
exterior actual — aquipo tecnolégico y desechos
Impuestos en Criterios y i Convenios con Temas de
materia pri Impuestos necesidades del Soluciones Healhunting
prima . . sustitutas Gestores
especificos de consumidor Confidencialidad
Procesos y en_Udades productos y servicios Comportamiento y Potencial & Obtencion de
regulatorias Factores especificos patrones de compra innovacién Registros Registro de personal,

Ambientales seguros, pagos

Cumplimiento
Normativas
Ambientales

Cadigo de Trabajo

Cumplimiento de
Legislaciones

Gestion entes
reguladores (MAE -
SUIA)
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Como se puede observar la ilustracion, la herramienta utilizada permite analizar cada uno de los
riesgos planteados como objetivos del capitulo, es mejor iniciar trabajando en base a gestion de
estos riesgos y en base a estos estandarizar o enfocar el proceso productivo hacia las acciones de
gestién, porque cuando las actividades se encuentran en gran avance el riesgo que mayor nivel de

presencia tiene es la cultura organizacional es decir la resistencia al cambio.

Conclusiones

Este capitulo final corresponde a identificacion y definicion de riesgos e impactos, el cual
se desarrollé en base a la evaluacion del entorno en el que se prevé se desenvolvera el
proyecto a lo largo del tiempo, por lo tanto, como proposito de este capitulo es la
prevencion y gestion, es necesario implementar en dichas areas criticas que pudieran
verse afectadas por los analisis realizados, las acciones de trabajo. Este capitulo debe ser
desarrollado y complementado una vez que la empresa esté en funcionamiento con un
Plan de Contingencias en el cual se deben delegar responsables, recursos necesarios, ser
controlado y evaluado con el fin de adaptarlo a los cambios que se puedan presentar en el

entorno cambiante e innovador del mercado automotriz.
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CONCLUSIONES

Los resultados de la investigacion determinaron que existe una demanda potencial
insatisfecha favorable para el proyecto, definiendo la viabilidad de comercializar el
accesorio “Crashbar” en el mercado de motocicletas en la ciudad de Cuenca. El analisis
situacional justifico el estudio con las ventajas y beneficios que tendria el cliente al
adquirir el producto, ademas de apoyarse en el nivel de aceptacion del 93% de los posibles
consumidores. Asimismo, se establecié que el disefio deberia utilizar tubos de metal
redondos galvanizados, por su precio, calidad y resistencia, caracteristica que fue
obtenida de la encuesta elaborada a personas que se encuentran en el medio de las

motocicletas.

El estudio econémico expuso la cantidad que se desembolsaria para el desarrollo del
proceso productivo y la capacidad éptima que deberia tener la planta de produccion con
la maquinariay lay-out adecuados. Finalmente la evaluacion financiera determind el valor
monetario necesario de inversion para iniciar las operaciones siendo este de $ 36.777,00,

monto accesible que se podria recuperar en un tiempo de 54 meses o 4,47 afos.

La indagacion y estimacion demostraron que la idea es econémicamente viable gracias a
los resultados de los indicadores financieros: VAN = $ 12,553.08 y la TIR = 34.96%,
mayor a la TMAR definida del 30%. Finalmente se concluyé que la ejecucion del
proyecto de levantar una empresa que produzca y comercialice el producto “Crashbar”

para motocicletas en la ciudad de Cuenca es factible.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar el giro de negocio en la ubicacion mencionada, debido a que
en la ciudad y en el sector mencionado no existen casas comerciales, que, si bien no
fabrican el producto, estas se dedican a la importacion, por lo que se tendria una

competencia indirecta con poca presencia.

También se puede considerar la implementacion de estrategias de marketing para la
promocion de la marca y la comercializacion de sus productos con el fin de tener mayor
participacion y crecimiento en el mercado automotriz, pues hoy en dia el internet y las
redes sociales son el medio de comunicacion mas importante, es por ello que se
recomienda aprovechar al maximo la tecnologia y de esta manera llegar al consumidor,

buscando que se beneficien tanto la compafiia como el cliente.

Ademas se sugiere que se realice constantemente un andlisis de los competidores, pues al
ser una idea factible y no tener empresas rivales se presentaria la amenaza de nuevos
distribuidores; por tanto la compafia debe estar preparada para afrontar su entorno y crear
estrategias de precios, considerar el desarrollo de planes de contingencia que gestionen
posibles riesgos y permitan a la organizacion ser reconocida en la ciudad de Cuenca por
sus productos de calidad, resistencia, disefio, precio accesible y disponibilidad.
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