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INTRODUCCION

En la presente monografia cuyo titulo es: “EVALUACION
FINANCIERA MEDIANTE EL TIR Y EL VAN PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE

BICICLETAS”, se desarrollan conceptos basicos y

necesarios para la toma de decisidn de 1incorporar una

empresa.

El Capitulo I trata de la Evaluacidén de Proyectos para
poder conocer mejor el tema que se ha propuesto y cada uno
de los aspectos que influyen en una evaluacién financiera

de proyectos.

En los Capitulos II y III se tratara sobre los métodos de
evaluacién de proyectos TIR y VAN respectivamente, aqui se
explica para que sirve, como funciona y las decisiones que

se puede tomar con cada uno de los métodos utilizados.

Y finalmente en el Capitulo IV se realiza un Caso practico
para entender de mejor manera lo explicado de forma

tedrica.



CONCLUSIONES:

e Tos empresarios deberian utilizar los métodos del TIR
y VAN para evaluar proyectos, pues estos son

eficientes al momento de evaluar un proyecto.

e ILos proyectos pueden no ser rentables debido a que

existen gastos gque no se justifican

RECOMENDACIONES:
e Al evaluar un proyecto se debe tener en cuenta
el valor de dinero en el tiempo.

e Tos datos que se utilizan para la elaboracidén de un
proyecto deben ser analizados en forma detallada vy

minuciosa.
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CAPITULOI



EVALUACION DE PROYECTOS

1.1 Introduccidn.-

La evaluacién de inversidn de proyectos debe ser percibido
como un proceso continuo y dindmico y que se debe realizar

en cada una de las decisiones de inversiédn.

La evaluacién de proyectos para que sea adecuada se debe
adaptarse a las particularidades para cada una de las
empresas y por lo tanto no se halla un método uUnico para

la elaboracién del mismo.

De igual forma es una herramienta para asignar recursos, ya
que al evaluar un proyecto se recopilan antecedentes, se

juzgan alternativas y se decide.

1.2 ;Qué es evaluar un proyecto?

Para poder explicar de mejor manera que es evaluar un
proyecto, debemos conocer primeramente en concepto de

proyecto de inversiodn.

Proyecto de inversién es el plan al cual se le asignara
recursos para satisfacer una necesidad, producir un bien o

recibir un servicio.

En toda evaluacidén de proyectos se Dbusca conocer la
rentabilidad econdémica vy social, su duracién y la

viabilidad que tenga este.

Evaluar un proyecto es potenciar, medir el proyecto en

todas sus fases y alternativas.



Evaluar un proyecto financieramente es el determinar los
niveles de rentabilidad de un proyecto para lo cual se
compara los ingresos que genera el proyecto con los costos
en los que el proyecto incurre tomando en consideracidén el

costo de oportunidad de los fondos.

1.3 Enfoques para evaluar un proyecto

Un proyecto puede tener distintos puntos de vista

dependiendo del enfoque que se utilice, estos pueden ser:
e FEvaluacidédn Social

e Fvaluacidédn Privada

Evaluacién Social de Proyectos.- La evaluacidén social de

proyectos compara los beneficios y los costos gque una

inversién puede dar para la comunidad.

Otro de los puntos a considerar es que no se trabaja con
costos reales por lo cual se tiene que sustituir el sistema
de precios de mercado por un sistema de precios tedricos o
sombra, los cuales vienen a ser como costos sociales,
ademéds tiene en cuenta factores como redistribucidén de
ingresos, externalidades que un proyecto puede generar para

la comunidad.

Evaluacién Privada de Proyectos.- La evaluacidén financiera

de proyectos persigue la rentabilidad del proyecto, es
decir incrementan los beneficios de la empresa o crean

valor es decir aumentan el patrimonio de los accionistas



1.4 LA EVALUCION DE PROYECTOS Y LA CONTABILIDAD

En la evaluacién financiera es muy importante la
contabilidad ya que no se solo se trata de examinar las
ventas, gastos, etc. Para tomar una decisidén mediante la
evaluacién de proyectos se debe usar todos los flujos de

efectivo asociados a un proyecto.

1.4.1 FLUJOS DE EFECTIVO.

Los flujos de efectivo nos permiten observar:

e Si se genera suficiente efectivo para poder sostener

las actividades del negocio.

e Si el efectivo incurrido es suficiente para cubrir las

obligaciones contraidas.

e Nos indica la capacidad de la empresa para tomar

ciertas decisiones.

También nos informa:

e Como la empresa origina y destina sus fondos

e E]l resultado de las actividades de financiamiento e
inversién.

e Tlas politicas de distribucidén de dividendos

e Sensibilidad antes factores que afecten su liquidez vy

solvencia.

En resumen muestra como se obtuvo y utilizo el efectivo

dentro de un periodo y sirve para:
e Determinar la liquidez
e Necesidades de financiacidn

e FExcedentes para invertir



Existen diferentes flujos de efectivo, los cuales

explicaremos a continuacién.

FLUJOS DE EFECTIVO OPERATIVOS.- Son los movimientos de

efectivo relacionado a las operaciones dque realiza la

empresa, para lo cual se considera lo siguiente.

§+ (VENTAS - (VENTAS-COBRANZAS)) - (COSTOS-COMPRAS-PAGOS)

g + (COMPRAS-COSTOS) — OTROS INGRESOS Y EGRESOS

FLUJO DE EFECTIVO POR INVERSIONES.- Se refiere a las

actividades de inversidén y considera:
Activos de largo plazo (inversiones en activo fijo)
o Adgquisicidén y venta de activos fijos.

o Inversiones Financieras de largo plazo.

FLUJO DE EFECTIVO POR FINANCIAMIENTO.- Esto hace

referencia a:

o Emisidén y pago de la deuda a largo plazo

0 Emisidén de acciones y pago de dividendos

o Contratacién de la deuda y su pago a largo plazo
Para el calculo del VAN y TIR se utiliza el flujo de caja
libre del proyecto (FCFF) en el <cual se incluyen 1los

ingresos y egresos producidos por el proyecto.

En el flujo de caja libre del proyecto no se incluyen:

e La depreciacidén y las reservas.



e Los ingresos y los pagos de préstamos.

e Los intereses.

e Los aportes de capital.

e TLos repartos de dividendos y utilidades.

e TLos ahorros en impuestos por pagos de intereses.

1.5 MANERAS DE EVALUAR UN PROYECTO

Existen diversas maneras para evaluar un proyecto, lo cual
nos facilita saber si se deberd aceptar o rechazar un
proyecto determinando dependiendo del rendimiento que el

mismo de.

Hay que tomar en cuenta que los recursos financieros son
limitados, lo cual ha hecho que existan diversas maneras o
métodos para evaluar proyectos.

Los métodos para evaluar proyectos pueden clasificarse en 2

grupos:

e ILos métodos denominados aproximados

e ILos métodos que utilizan el wvalor cronoldégico de 1los

flujos efectivo

METODOS DENOMINADOS APROXIMADOS.- Dentro de los cuales

explicaremos de forma breve el de Periodo de Recuperacién y

la rentabilidad contable o tasa de rentabilidad.

PERIODO DE RECUPERACION.- El periodo de recuperacién
hace referencia al tiempo en que el proyecto se demora en
recuperar la inversién inicial, cuando a parte de la
inversién inicial hay otros flujos negativos el periodo de

recuperacién es el qgque demora en recuperarse el total de



los flujos negativos. Este método indica que las mejores
inversiones son las que se recuperan a corto plazo.

Este método tiene algunos inconvenientes como son:

e No toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo,
asume que todos los flujos se dan en el mismo momento
de tiempo.

e Luego de recuperado el dinero no toma en cuenta los
flujos que se generan y por los tanto no permite
elegir entre dos proyectos que tengan el mismo periodo

de recupero.

e No existe un punto de corte maximo aceptable para el

periodo de recuperacidn.

RENTABILIDAD CONTABLE O TASA DE RENTABILIDAD.- Este
método es el me que mas se concuerda a la informacidén que

proporciona la contabilidad.

Este método se aplica mediante la divisidén de la Utilidad
Neta Promedio Anual para la Inversién Promedio: la Utilidad
Promedio se logra luego de sumar las Utilidades Netas de

cada afio y dividirlas para el numero de afios.
El calculo de las Inversidén Promedio se consigue luego de
sumar el valor contable de las inversiones al final de cada

afio y dividiendo estas para el numero de afios.

Las debilidades de este método son las siguientes:

e Utiliza conceptos de utilidades contable y no el

flujo de caja.



e Para este método es igual recibir utilidades durante
el primer afio que recibir utilidades posteriores de la

vida econdmica.

Uno de las fortalezas es que es de muy facil elaboracién e

interpretacidn.

METODOS QUE UTILIZAN VALOR CRONOLOGICO DE LOS FLUJOS DE

EFECTVO.- Son los que toman en cuenta el valor del dinero
en el tiempo, son mas minuciosos desde el punto de vista
técnico, dentro de los cuales estdn el VAN, TIR, Indice de
Deseabilidad y el Valor Actual Neto Ajustado; los dos
primeros métodos antes mencionados como son el VAN y TIR se

analizaran en el capitulo 2 y 3 respectivamente.

INDICE DE DESEABILIDAD.- Algunas ocasiones a parte de
establecer la aceptacién de un proyecto, es necesario

jerarquizar la deseabilidad de las inversiones.

Esto se puede dar en dos ocasiones:

¢ Cuando existe racionamiento de capital.

e Cuando existe proyectos que son mutuamente

excluyentes.

Para poder realizar este método de evaluacién se considera
de alguna utilidad el 1lamado indice de deseabilidad o
relacidén beneficio- costo que no es mds que una extensidn

del VAN

El indice de deseabilidad es el coeficiente de la divisién
de los flujos positivos descontados entre los flujos de

inversidén inicial.



El indice de deseabilidad es wuna medida relativa de
rendimiento, expresa en términos absolutos la contribucidn
econ6tmica de la inversidén al patrimonio de la empresa

Cuando este es igual o mayor a 1 el proyecto debe ser
aceptado y cuando el coeficiente sea mayor, la deseabilidad

del proyecto es mayor.

Una de las limitaciones se da cuando ocurre en
racionamiento de mAds de un recurso o cuando existen

limitaciones de capital en més de un periodo.

1.6 DEBILIDADES MAS COMUNES AL EVALUAR UN PROYECTO

Al evaluar un proyecto existen diferentes puntos de vista
que al no ser tomados en cuenta en forma oportuna se

convierten en debilidades, asi tenemos:

e Tncertidumbre politica, econdmica y tecnoldgica para

darle continuidad al proyecto.

e Recursos econdémicos, el mismo que se da cuando existe
un racionamiento de capital por 1lo cual se debera
elegir uno de los proyectos asi existan varios que nos

darian un buen rendimiento.

e Recursos humanos y materiales.

La mejor manera de estudiar los puntos antes mencionados
para que no se conviertan en una debilidad para el proyecto
es realizando los estudios de vialidad que se indican

posteriormente.



1.7 CONSIDERACIONES PARA EVALUAR UN PROYECTO

Para evaluar un proyecto se debe tener en cuenta la
siguiente consideracidén, que existen diversas clases de

proyectos que se clasifican en:

e Proyectos de inversién dependiente
e Proyectos de inversién independiente

e Proyecto de inversidén mutuamente excluyente.

PROYECTO DE INVERSION DEPENDIENTE. - Cuando una
alternativa no puede ser llevada a cabo sin que la otra se
realice, vya que la ejecucidén de uno de los proyectos

facilita o es condicidén para la realizacidédn de otro.

PROYECTO DE INVERSION INDEPENDIENTE.- Cuando no guardan
ninguna relacidén entre los proyectos, se pueden realizar
sin que los resultados de las decisiones de las otras

alteren al otro proyecto.

PROYECTO DE INVERSION MUTUAMENTE EXCLUYENTE.- Esto es
cuando dentro de un grupo de proyectos solo se pueda
llevara cabo uno de ellos haciendo que los otros no puedan
realizarse. Estos proyectos compiten entre si, se
selecciona el mejor proyecto de un grupo de proyectos

mutuamente excluyentes.

De esta clasificacién se puede deducir que las alternativas
estdn especificadas de acuerdo al grado en que el flujo de

caja de una alternativa se afecte al realizar otra.

Igualmente se debe tener en cuenta otras consideraciones

como son:



e Costos de Oportunidad

e Costos Muertos

COSTOS DE OPORTUNIDAD.- El costo de oportunidad es 1lo
que se deja de ganar por aceptar una alternativa dada;
“Los beneficios privados de una alternativa no escogida
son costos de oportunidad”ﬁ

Los costos de oportunidad son flujos de efectivo

incrementales.

Los costos de oportunidad se definen calculando 1lo
maximo que se podria lograr, si los recursos se
invirtieran en aquella alternativa escogida como patrdn
de comparacién y que es diferente a las evaluadas.

En palabras mas comprensibles es el costo de la mejor
alternativa que sea desechada.

El costo de oportunidad de un proyecto depende del

empresario y de su entorno.

COSTOS MUERTOS.- Es el costo que esta en todas las
alternativas, los <cuales no son pertinentes y son
irrecuperables, los costos muertos no se toman en cuenta
ni se deben fijar a ninguna opcidén de proyecto, ya que
no dan ninguna diferencia y han sido realizados antes de

tomar la decisiédn.

Para no incurrir en el error de considerar los costos
muertos es realizar un flujo de caja de la empresa con
proyecto y otra con proyecto, la diferencia entre los 2
flujos resultara el flujo de caja del proyecto en

estudio.

! Libro de Administracion, ING. Ximena Moscoso, afio 2004, Cap. 11, Pag. 300



RACIONAMIENTO DE CAPITAL.- El1l racionamiento de capital
se debe a que las empresas es su mayoria fijan limites
monetarios sobre el monto total de 1los proyectos de
inversién asumidos de presupuestacién de capital, 1lo
antes enunciado indica que pueden limitar los gastos en
nuevos proyectos para mantener un tope sobre el tamafio

del negocio.

1.8 EL RIESGO EN LOS PROYECTOS DE INVERSION

1.8.1 CERTEZA RIESGO E INCERTIDUMBRE

No existen dudas sobre los sucesos del futuro, se puede
tener certeza del resultado que producird una accidn, en
una decisién tomada bajo certeza se prevé un solo
acontecimiento futuro.

E1l futuro puede no ser conocido <con certeza, sin
embargo, si tomamos la decisidén suponiendo un futuro
exactamente predecible entonces la decisidén se considera
tomada bajo certeza, en cambio cuando todos los
resultados posibles se conocen, junto con su
probabilidad de ocurrencia, se tiene conocimiento del
riesgo que envuelve la decisidén se llama decisidén bajo

riesgo.

Las probabilidades de ocurrencia pueden ser deducidas de
forma analitica o inferida. Las deducciones analiticas
de las probabilidades de ocurrencia se basan en el
cadlculo de probabilidades y en el conocimiento a fondo
de las caracteristicas de una situacidén, en cambio las
inferencias empiricas se basan en el estudio de datos
histéricos vy en el wuso de técnicas de inferencia

estadistica.



En la mayoria de los <caso los calculos de las
probabilidades se efectian mediante el examen minucioso
de datos reales obtenidos de experiencias pasadas,
cuando los resultados posibles son parcialmente
conocidos pero no asi su probabilidad de ocurrencia las
decisiones se toman bajo la incertidumbre, la
caracteristica primordial de la incertidumbre es el

caracter subjetivo de las previsiones.

Para que exista wuna verdadera decisidén, debe haber
diferentes consecuencias para la empresa en cada
alternativa, no hay decisién que tomar si las
alternativas carecen de riesgo; se debe seleccionar
aquella que proporciona mayor beneficio, es asi que los
decidores deben contentarse con una aproximacidén de lo

que sucedera en el futuro.

Para poder escoger entre diversos cursos de accidn es
necesario tener ademds del prondstico, algin criterio de
comparacidén, es decir dar las ventajas y desventajas de

cada curso alternativo de acciédn.

1.8.2 EL VAN/TIR Y LAS VARIABLES CRITICAS

Se dividen en:

e Variables exdgenas al proyecto: determinan el
comportamiento del entorno en que opera la empresa
como lo son: la inflacidén, riesgos politicos, etc.

e Variables endbdgenas al proyecto: determinan el
comportamiento de factores directamente relacionados
con el rendimiento del proyecto. Las variables mas

importantes son:

v Inversiones en bienes de capital.



Inversiones en capital de trabajo.
Valores residuales de las inversiones.
Tamafio del mercado.

Crecimiento del mercado.

Precio de venta proyectado.

Costos/gastos de produccidn proyectados.

AN N N NN

Costos/gastos fijos proyectados.

1.8.3 LA CUANTIFICACION DEL RIESGO

La combinacién de los riesgos anuales con los costos
anuales da por resultado 1los retornos anuales del
proyecto, es asi que, se puede construir una
distribucién de frecuencias para el retorno de cada
afio, entonces los retornos de los primeros afios
tendran menor variacidén que las de los Ultimos afios lo
gue haria que se vuelvan mas y mas inciertos a medida
que pase el tiempo. Se presentan ademéas 2

alternativas:

1. Utilizar la probabilidad de obtener un VAN igual o

menor a cero como medida del riesgo del proyecto.

2. Medir el riesgo incremental del proyecto en la tasa de
descuento, wutilizando un diferencial sobre 1la tasa

libre de riesgo.

1.9 CLASES DE VIABILIDAD QUE DEBE TENER UN PROYECTO

Un proyecto deberd tener diferentes clases de viabilidad,
el estudio de la viabilidad de un proyecto es algo que
sigue una rutina metodoldégica, el estudio simula wuna
realidad futura, por lo cual la simulacidén debe ser lo méas

precisa posible.



Existen cinco estudios de viabilidad, lo que se anuncian a

continuacidn:

e Viabilidad Comercial
e Viabilidad Técnica

e Viabilidad Legal

e Viabilidad de Gestidn

e Viabilidad Financiera.

VIABILIDAD COMERCIAL.- Se debe saber si el mercado es
sensible al servicio o producto que generara el

proyecto.

VIABILIDAD TECNICA.- Aqui se decide si es posible
materialmente producir en bien o servicio a través del

proyecto.

VIABILIDAD LEGAL. - Debemos conocer si existen

restricciones legales para la realizacidén del proyecto.

VIABILIDAD DE GESTION.- Debemos saber si tenemos o
tendremos la capacidad administrativa para emprender el
proyecto, esto debe ser tanto estructural como

funcional.

VIABILIDAD FINANCIERA.- ©Nos sirve para saber si es

rentable en términos monetarios.

Cualquiera de los estudios de viabilidad que sea
negativa da como resultado que nos se pueda llevar a
cabo el proyecto, salvo que existan razones subjetivas

para hacerlo.



CAPITULOIII



VALOR ACTUAL NETO (VAN)

2.1 ;QUE ES?

Valor actual Neto es un indicador de la rentabilidad de un
proyecto que expresa el monto monetario de exceso o0

disminucién obtenido en un proyecto.

El Valor Actual Neto es uno de los métodos basicos que toma
en cuenta la importancia de los flujos de efectivo en

funcidén del tiempo.

Consiste en encontrar 1la diferencia entre el wvalor
actualizado de los flujos de beneficio y el valor, también
actualizado, de las inversiones 'y otros egresos de

efectivo.

2.2 PARA QUE SIRVE

El valor actual neto es uno de los métodos mas utilizados
de proyectos, este método tiene en consideracidén el valor

del dinero en el tiempo.

Este método mide el remanente en dinero de hoy luego de
restarle la inversidén inicial y la rentabilidad que debe
devolver el proyecto al inversionista, indica el cambio
estimado de valor de una firma que se daria si se acepta o

no un proyecto.

2.3 ;COMO FUNCIONA?

Para calcular el VAN de un proyecto de inversidén, tenemos

que realizar lo siguiente:



e Restar todos los costos incurridos a los beneficios
totales en cada periodo para obtener los beneficios

netos.

e FEscoger una tasa de descuento que mida el costo de

oportunidad de los fondos en usos alternativos.

e Descontar los beneficios netos a la tasa de descuento

escogida.

e Restar de la inversidén inicial.

La férmula que se utiliza es la siguiente:

VPN = FE, + FE, |+ FE;...| + | FE, - IVN. Inicial

(1+k)" (1+k)? (1+k)* (1+k)"

Donde:
FE= Flujo de efectivo en los tiempos indicados
K= Tasa de descuento o rendimiento minimo aceptable.

n= Vida del Proyecto
El resultado de aplicar esta formula nos da como resultado
una cifra en dbélares, lo que representa el cambio en el

valor de la firma si se acepta el proyecto.

Tasa de descuento.- La tasa de descuento debe reflejar el

riesgo del proyecto, es aquella tasa de 1interés que
establece las relaciones de equivalencia de un tomador de
decisiones cuando se enfrenta a varias alternativas para su

evaluacidn



Factores que afectan a las tasas de descuento:

e Para las inversiones del sector privado, la tasa més
apropiada de descuento se obtiene del costo privado de
los fondos que la empresa debe pagar para financiar
nuevas 1inversiones. Este costo se obtiene como el
costo promedio ponderado de los fondos obtenidos a
través de la venta de capital patrimonial y el costo

de fondos tomados a préstamo.

n= La vida del proyecto es el horizonte de tiempo que se

adopta para su evaluacidn.

2.4 PERFILES DEL VAN

Para poder definir el perfil del VAN se debe tener en claro
el concepto de k que es el costo de capital de los fondos
utilizados para el proyecto, se trata de encontrar la tasa
de descuento usada en el calculo del VAN.

La relacidén entre el VAN de un proyecto determinado y k es
inversa, esto quiere decir gque cuanto mayor es k menor seré

el VAN y cuando k sea menor mayor sera el VAN.

Ahora bien, seguin la definicién del VAN, mientras mayor sea
la tasa de interés, oportunidad o costo del dinero, menor
serd lo gque gquede después de que el proyecto haya devuelto
la inversién y los 1intereses que ya se ganaba; por 1lo
tanto, a medida que la tasa de descuento del proyecto
aumenta, mayores seran los intereses que tiene que devolver

el proyecto, por lo tanto, el VAN es menor.

Para poder observar de mejor la forma de comportamiento del
VAN de un proyecto frente a los cambios de k, se creara un

perfil del VAN.



Para la ejemplificacidén utilizaremos las diferentes tasas

de descuento y los flujos son de 1 para todas las tasas.

TASA DE DESCUENTO |VPN DEL PROYECTO
0% $ 1,00
5% $ 0,95
10% $ 0,91
15% $ 0,87
20% $ 0,50

Esto se ve reflejado claramente en el GRAFICO 1.

2.5 DECISIONES CON RESPECTO AL VAN

Luego de la aplicacidén de la formula antes mencionada en el
punto 2.3 el resultado de la misma nos ayuda a tomar la
decisién si se debe aceptar un proyecto o no con respecto

al método del VAN.

Las respuestas de la aplicacién de la formula puede ser de

las siguientes:

e Si el VAN es mayor que Ce€ro.
e Si el VAN es igual a cero.

e Si el VAN es menor a cero.

SI EL VAN ES MAYOR A CERO.- Cuando el VAN es mayor a Ccero
significa que el proyecto le devolverid su inversidén, la
rentabilidad exigida y una suma adicional o remanente. Por

lo cual la decisién deberia ser la de aceptar el proyecto.

ST EL VAN ES IGUAL A CERO.- Cuando el VAN es igual a cero,
quiere decir que el proyecto no le aporta ningun valor
agregado a la empresa, lo que nos 1indica que sbélo se
estaria recibiendo lo que se invirtidé mas lo que ganaba por
lo que le pagaba el dinero. La decisidén que se tome con un

VAN de cero es indiferente.



SI EL VAN ES MENOR A CERO.-Si el resultado del VAN es menor
a cero esto significa que el proyecto ni siquiera le
devolveria el valor invertido y la decisidén que tendria que

tomarse es de rechazar el proyecto.

Las reglas anteriores se aplican cuando se trata de
rechazar o aceptar una alternativa. En el caso que se desee
ordenar alternativas o entre un grupo de alternativa
escoger la mejor, la regla de decisidén dice que se debe
escoger aquella alternativa cuyo valor presente neto sea el

mayor.

VENTAJAS DEL VAN.- las ventajas del uso del Van son las

siguientes:

e Si considera el valor del dinero en el tiempo.

e Fs el mads consistente con la meta de maximizacidén de

riqueza de los propietarios.

e Considera todos los flujos de efectivo del proyecto.

RESTRICCIONES DEL VAN.- Las restricciones del para el uso

del VAN son las siguientes:

e E1 resultado que presenta el Método del VAN se da en
délares no en porcentajes.

e Es dificil de explicar y/o entender para personas dJue
carezcan de conocimientos en finanzas.

e ILa dificultas para determinar la tasa de costo de

capital.



2.6 GRAFICOS DEL VAN

TASA DE DESCUENTO |VPN DEL PROYECTO
0% $1,00
5% $ 0,95
10% $ 0,91
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Para realizar los graficos del VAN hay que tener en
consideracién que el VAN es una funcidén de la tasa de
interés. Con la propdésito de poder graficar el VAN
asumiremos que la tasa de descuento sean todas iguales a i

durante la vida del proyecto o inversidn.

EL grafico lo realizaremos con los datos utilizados para

determinar el perfil del VAN.



CAPITULO 111



TASA INTERNA DE RETORNO TIR

3.1;QUE ES?

Es un indicador porcentual de la rentabilidad de un
proyecto. Por definicidén la TIR es la tasa de descuento K
que hace que el VAN sea = 0

También se puede decir que la TIR es la tasa de retorno
estimada para un proyecto presupuesto, dado sus flujos de
efectivo incrementales, considera todos los flujos para un

proyecto y se ajusta al valor del dinero en el tiempo.

3.2 PARA QUE SIRVE

La TIR es un indicador que los inversionistas privados vy
del sector publico han utilizado considerablemente como
manera de describir el atractivo de un proyecto. Sin
embargo esta no es un criterio confiable de inversidn,
aunque en algunas ocasiones es una estadistica Util para

resumir la rentabilidad de la inversiédn.

3.3 ;COMO FUNCIONA?

El calculo de la TIR consiste en realizar la misma formula
que se utiliza en el VAN, con el hecho de que su calculo
solo se realiza basadndose en los datos del proyecto, esto
es porgque en particular su calculo no requiere datos sobre

es costo de capital k.
3.4 DECISIONES CON RESPECTO A LA TIR
La TIR al igual gque el VAN es un modelo matemdtico vy

normativo, las decisiones que se pueden tomar con respecto

a la TIR son:



e Si la TIR es mayor que la tasa de descuento, el
rendimiento supera la tasa de descuento invertido, por
lo que el proyecto es rentable. La inversidén aporta
dinero para solventar el proyecto y ademds suministra
al empresario una utilidad, lo cual indica que el

proyecto es rentable y se debe aceptar el proyecto.

e Si la TIR es igual a la tasa de descuento, se cubre
exactamente el capital invertido, por 1lo tanto el

proyecto es indiferente.

e Si la TIR es menor que la tasa de descuento, el
rendimiento no alcanza a cubrir el costo de capital
invertido, por lo tanto el proyecto no es rentable,

por lo cual se debe rechazar.

Se puede observar que estas decisiones coinciden con las
del VAN para aceptar o rechazar una alternativa o proyecto

de inversidn

Debemos tener en cuenta que la TIR puede usarse para
aceptar ¢} rechazar alternativas, pero no para
seleccionarlas. Esto se refiere a que una alternativa de
inversién que tenga TIR mayor no siempre es la méas

adecuada.

Beneficios del método TIR:

e La TIR se concentra en todos los flujos de efectivo

asociados al proyecto.

e La TIR se ajusta al valor del dinero en el tiempo.



e Ta TIR describe los proyectos en términos de la tasa
de retorno que obtienen, 1o que facilita su
comparacién con otras inversiones y con respecto a la

tasa critica de la rentabilidad de la firma.

e Una de las principales ventajas de la TIR sobre otros
métodos que miden el mérito de un proyecto es que
describe el retorno de la inversidén en un sentido
familiar y conocido por todas las personas vinculadas

a estos aspectos.

e El1 cadlculo de la TIR no exige ningun juicio sobre el
costo de oportunidad del capital, puesto que es

obtenido a través del flujo de ingresos y egresos.

Restricciones en cuanto a la TIR:

e Debido a que la TIR es un numero porcentual, no
muestra que tanto se modificard el valor de la firma

si se selecciona el proyecto.

e Otro problema con la TIR es que, en raros casos un
proyecto puede tener méds de una TIR, o no tener ni una

sola.

e Recuérdese que la TIR es inherente al proyecto vy
depende exclusivamente de la forma y cantidad en que
se generan los beneficios.

e TLa inconsistencia de la tasa: cuando los Flujos de
Caja son todos positivos, las inversiones se denominan

simples y existe una uUnica TIR, si existe algunos



ANY

flujos negativos, las 1inversiones se denominan no

simples” y puede existir mads de una TIR o no existir.

3.5 SEMEJANZAS Y DIFERENCIAS ENTRE EL VAN Y LA TIR

Como ya es conocido la aplicacidén del Van y la TIR se da

para evaluar proyectos con el fin de decidir si estos

proyectos pueden ser aceptados y rechazados.

SEMEJANZAS.- La semejanza entre el VAN y la TIR , es que a

pesar de que trabaja con supuestos diferentes, ambos darén
la misma recomendacidén sobre aceptar o rechazar el
proyecto, esto sucede mientras el proyecto tenga un
comportamiento normal de sus flujos, es decir mientras solo
los primeros flujos sean negativos 'y seguidos por

positivos.

DIFERENCIAS.- A diferencia del VAN, 1la TIR es adecuada

Unicamente para determinar si una alternativa es o no
justificable; sbélo sirve para aceptar o) rechazar

alternativas.

Al utilizar este método para ordenar alternativas de mayor
a menor TIR, se pueden presentar resultados que sean
econdmicamente inadecuados; o lo que es lo mismo llevarian
al empresario a seleccionar una alternativa con VAN menor

que el de otra.

Para poder explicar esto de una mejor manera simularemos
con un ejemplo que existen proyectos A y B entonces, si la
alternativa A tiene una TIR mayor que la alternativa B, no
se puede concluir que la alternativa A sea mejor gque la
alternativa B, todo depende de la tasa de interés que se

fije el empresario.



Los métodos del VAN y de la TIR no son consistentes, en
efecto, cuando se evaluan alternativas mutuamente
excluyentes se pueden presentar contradicciones al
pretender utilizar la maxima TIR para seleccionar la mejor
alternativas, la contradiccidén consiste en que cuando se
utiliza de manera incorrecta la TIR para seleccionar
alternativas, puede ocurrir que la seleccionada no presente

el médximo VAN y por lo tanto no seria la mejor.

Estas contradicciones ocurren debido a las suposiciones
diferentes de uno y otro método. Como esta utilizacién
incorrecta del método de la TIR es factible y muy comin, se
hace necesario llamar la atencidén sobre la posibilidad de

contradiccidén y entender por qué ocurre.



CAPITULO IV



PROYECTOS BICIS & BICIS

Cuenca es una de las ciudades més reconocidas a nivel
mundial por sus deportistas, ya que estos han sabido poner
bien en alto el nombre de nuestra Ciudad. Es por esto que
se ha visto la necesidad de formar una compafiia “BICIS &
BICIS”, la misma que es una empresa minorista dedicada a la
venta de Bicicletas especificamente para BICICROSS, ademéas
contard con personal eficiente para atenciédn al cliente,
con conocimientos precisos sobre el producto de manera que

brinde una completa informacidén, seguridad y confianza.

EL local, tanto para “atencién al cliente y venta de
bicicletas”, estard ubicado y de manera ventajosa, en una
zona cercana a la pista de Bicicross de 1la Ciudad de
Cuenca, por considerarla una =zona comercial vy de gran
afluencia especialmente de los potenciales usuarios de este

tipo de producto.

El espacio fisico de la Empresa contard con las dimensiones
adecuadas, de manera que su distribucidén estard dada por un
local amplio de manera que se tenga una mejor exhibicidn
de los productos a ofrecerse, ademds se podrad dar la
correcta informacidédn sobre las bicicletas y la venta de las

mismas.

MISION:

“BICIS & BICIS”, tiene como misidén la comercializacidén al
por menor de bicicletas para bicicross; ofreciendo un
servicio especializado brindando conocimientos y opiniones
verdaderamente s6lidos para guienes seran nuestros
clientes, contando para ello con personal técnico

especializado y capacitado; con el objetivo de lograr la



satisfaccidén de nuestros clientes atendiendo su demanda,
necesidades y expectativas, y generar efectividad, eficacia

y eficiencia en la venta del producto.

VISION:

“BICIS & BICIS”, tiene como Visidén el desarrollo vy
mejoramiento continuo de su producto, generando y buscando
nuevas ideas impulsadoras, de manera que permite
encontrarse en una etapa de crecimiento constante que le
permita incrementar las utilidades en beneficio y bienestar

de los socios y empleados.

VALORES EMPRESARIALES:

e Honestidad: ser una empresa confiable que brinde al
cliente los mejores servicios y productos, a
precios cémodos sin engafiarlos para que se sientan

bien con cada uno de los servicios ofrecidos.

e Calidad: ser una de las empresas mas reconocidas en
la ciudad de Cuenca, dgque brinda productos de
excelente calidad, ya que se cuenta con proveedores

reconocidos a nivel nacional.

e Respeto: mediante capacitacién a los empleados vy
vendedores se brindara el mejor servicio a los

clientes.



“ANALISIS FODA”

Fortalezas

e Ser una empresa que se preocupa de la satisfaccidédn

de los clientes y no solo de la venta del producto.

e La ubicacién gque tendremos cerca de la pista de
bicicross, un lugar muy concurrido en nuestra

Ciudad.

e Tiene personal capacitado para la atencién del

cliente.

e Oportunidad de darse a conocer como una empresa de

prestigio en este campo.

Oportunidades

e TIncremento de la demanda, que se da por la

propagacidén de la practica de este deporte.

Debilidades

e Costo de inversibén altos que se necesitan para

comenzar el negocio.

e Se necesitara una publicidad agresiva para darnos a

conocer.

e Costos elevados de la capacitacidédn de personal.

Amenazas

e Demasiada competencia en la venta de estos

productos.

e FExiste fidelidad hacia las empresas ya existentes.



ANALISIS DEL ENTORNO

El andlisis del entorno nos llevard a comprender el sector
donde se desenvuelve la empresa para ello se analizara las
principales variables macroecondémicas y su forma de
influenciar en la Empresa; dentro de las variables

macroecondémicas estén:

Inflacidén: Es lo que se conoce como espiral inflacionario,
se da cuando se produce un incremento en los costos de
produccidén y como consecuencia se incrementan los precios.
La inflacién también afecta al poder adquisitivo por parte
de las economias domésticas y a pesar de que el Ecuador se
encuentra dolarizado y no existe un continuo cambio en la
cotizacién de la moneda la inflacién sigue siendo
significativa en nuestra economia, afectando también a este

tipo de producto.

Impuestos: La Empresa esté dedicada a 1la venta de
Bicicletas al ©por menor, la misma que no realiza
importaciones sino compras nacionales 'y locales, su
Constitucién serd como una SOCIEDAD DE HECHO, por
considerar las ventajas legales que representa,
especialmente para el pago del Impuesto sobre la Renta, el
cual debe deducirse mediante un cierto porcentaje sobre las
utilidades obtenidas, pero dependiendo del monto due
percibe la empresa, situacién que en una empresa conformada
como Sociedad de Derecho bajo la Ley de Compafiias, deberén
deducir de sus utilidades un porcentaje fijo establecido
por la Ley (25% Impuesto a la Renta) cualgquiera sea su

monto.



CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

Fases del Proceso de Constitucion

!

Decisién del
Empresario:

—>» SOCIEDAD DE HECHO

Elaboracién de
Minuta de
Constitucién

!

Elaboracion de
Escritura Pablica

!

Registro en el Servicio
de Rentas Internas
(SRI)

!

Licencia Municipal de
Funcionamiento

!

—> ABOGADO

—> Notario

—» Registro del
RUC

Inscripcion en el
Registro Mercantil

—>» Matricula de Comercio




E1l Abogado que elaborard la Minuta debe dirigirse por
escrito a wun Juzgado de 1lo Civil, para que el Juez
solemnice el acto y compruebe si se ha cumplido con todas

las obligaciones y requisitos que manda la Ley:

e La actividad del negocio.

e E1 lugar donde va ha establecerse.

e EIl nombre o razdédn social con la que va a funcionar.
e EIl modelo de firma que usaré.

e El capital que destina a ese comercio.

ESCRITURA PUBLICA

De acuerdo con lo anterior: si esos datos estan completos,

el Juez ordena la inscripcidén de la minuta?.

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

INSCRIPCION: REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

Obligaciones Iniciales con el Servicio De Rentas Internas:

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes, documento
unico que le califica para poder efectuar
transacciones comerciales en forma legal. Los
contribuyentes deben inscribirse en el RUC dentro de
los treinta dias héabiles siguientes a su inicio de

actividades.

e Actualizar el RUC por cualquier cambio producido en
los datos originales contenidos en éste. El

contribuyente deberd realizar =esta actualizacidn

2 Minuta: borrador de un contrato elevado a escritura publica con sus documentos
habilitantes para después formalizarlo.



dentro de los treinta dias hébiles siguiente de

ocurrido el hecho que produjo el cambio.

Inscripcidén de Personas Naturales

1. Identificacidn del contribuyente:

e Fcuatorianos: Oririginal y copia de la cédula de

identidad, vy original y copia del certificado de

votacién del uGltimo proceso electoral

2.- Verificacién del domicilio y de los establecimientos

donde realiza la actividad econdémica:

Se solicita el original vy copia de cualquiera de los

siguientes documentos:

e Planilla de servicio eléctrico, o

e Planilla de consumo telefdénico, o

e Planilla de consumo de agua, O

e Contrato de arrendamiento con el sello del Jjuzgado de
inquilinato, o

e Pago de Impuestos.

La planilla de servicio eléctrico, telefdénico o de agua,
deberd corresponder a la del mes anterior a la fecha de
inscripcidén. E1 contrato de arrendamiento deberd estar

vigente a la fecha de inscripcidn.



LICENCIA MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO

REQUISITOS °

Presentacién ante el Municipio de Cuenca:

e Solicitud de la Licencia Municipal de funcionamiento.
e Carta al alcalde con datos de la empresa.
e Carta de pago del Predio

e Copia De Cédula de Identidad o del RUC.

Bomberos

Luego de presentados los documentos correspondientes, el
permiso de funcionamiento es otorgado en base a una
Ordenanza, para posteriormente ingresar los datos en el
Municipio, obteniendo de esta manera las Patentes
Municipales para realizar el pago en la Ventanilla. El
permiso de funcionamiento otorgado por el Municipio de

Cuenca permite a nuestra empresa, obtener:

e ILicencia de Uso
e Permiso Sanitario
e Pago de Patentes

e Pago de Guardia Ciudadana

3 Requisitos: datos proporcionados por el Municipio de Cuenca.



INSCRIPCION EN LA CAMARA DE COMERCIO*:

Afiliacidén a las Camaras.- Procedimiento:

Para inscribirse en la Matricula de Comercio el comerciante
elaborard una solicitud dirigida al juez de lo civil de su
jurisdiccién en la que hard constar los siguientes datos:

e Giro del negocio.

e TLugar donde va establecerse.

e EIl nombre o razdédn social del negocio.

e Modelo de la firma que usara en sus actos de comercio.

e El capital que destina a ese comercio.

El Jjuez autorizard la inscripcidén de la Matricula de

Comercio en el Registro Mercantil.

Una vez que se ha realizado la Legalizacidén de la peticiédn
de la matricula ante cualquier juzgado: se obtiene con la
Cédula de Identidad la MATRICULA EN EL REGISTRO MERCANTIL
donde, ademéas, le indican los valores que debe pagar en el
Ilustre Municipio de Cuenca. Y finalmente, tramitar el

carnet de afiliacidén en la Cémara de Comercio.

Requisitos para el Ejercicio del Comercio:

Para ejercer el comercio serd indispensable poseer la
Matricula de Comercio y la Cédula de Afiliacién a la

respectiva Cémara.

4 Inscripcién para la Matricula de Comercio: informacion obtenida de la pagina web:
wwuw.dlh.lahora.com.ec



Documentos necesarios para la Afiliacién a la Camara de

Comercio:

e Fotocopia de la Cédula de Ciudadania

e TFotocopia del RUC

Pasos para la Afiliacién a la Cémara de Comercio:

e legalizar la peticién de la Matricula de Comercio,
ante un Juzgado Civil.

e Obtener 1la Matricula de Comercio en el Registro
Mercantil.

e Regresar a la Camara de Comercio con el numero de la
Matricula de Comercio para obtener el carnet de socio,

el diploma y la pbdliza del fondo mortuorio.

ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO

En el mercado de la ciudad de Cuenca, existen muchas
empresas comercializadoras de Dbicicletas y que son de
conocimiento de los consumidores, tal como se ha analizado
en el estudio de mercado, permitiéndonos determinar

entonces nuestra COMPETENCIA existente.

Nuestra competencia seria la siguiente:

= BASE - HARO BIKE
= BERMEO HNOS.

= MARATHON

= TECNOCICLO



Ademés, existen otros lugares de afluencia del publico para
adquirir una Bicicleta, como son: Juguetdn, Lurap, Juan

Eljuri, Bicipolo, Ortiz, Cannondale.

Los factores de éxito de estos negocios son los precios
competitivos que tienen, ademds de las diversas marcas,

estilos y precios de las bicicletas.

Dan equipamiento para uno de los deportes mas practicados
en nuestro medio, como el producto esta destinado
especificamente para una actividad recreacional, como son
Competencias de Bicicross, estd dirigido en su mayor parte
a un publico de nifics, adolescentes y Jjdvenes, entre las

edades de 8 afios hasta los 35 afios.

Como barreras para ingresar a este tipo de negocio tenemos

las siguientes:

e FExistencia de muchas empresas que se dedican a esta

actividad.

e TLa vida Util de las bicicletas es muy larga y esto
hace que las personas no las demanden muy seguido.

¢ Que es un medio que ahora en nuestra Ciudad se utiliza

para fines de recreacidn.

Este producto en nuestro caso se realiza mediante la compra
y venta del mismo asi como de los accesorios adicionales;
existen ademds empresas que se dedican a la importacidédn de
las mismas realizando el rol de mayorista, lo que facilita
a los minoristas todos los tréamites que se necesitan
realizar para obtener permisos para realizar una

importacién.



Los distribuidores en nuestro medio son los mismos qgue
llegarian a ser nuestra competencia ya que ellos también se
dedicaran a la venta de las bicicletas y los accesorios;
las ventas en Cuenca por 1lo general se las realiza a
plazos, esto viene dado por la facilidad de pago existente
ademéds por la poca capacidad de ahorro que existe gque no
permite reunir el dinero para comprar a contado los
productos. Los plazos que generalmente se usan dependeran
de la capacidad adquisitiva del cliente, y de esta manera
se cumple déndole al mismo la satisfaccidén de realizar una

compra.

Los margenes de ganancia que se utilizan en este tipo de
negocio en una media es del 70% lo que nos da los
siguientes precios al contado de los modelos de bicicletas
mads demandados en las diferentes tiendas que venden 1los

productos.

Como fuente de informacidén sobre 1la industria existen
ferias donde ensefilan los diferentes modelos de bicicletas
con sus beneficios, también existen anuncios publicados
tanto en radio como en la prensa en los cuales se informa
al publico en donde se puede adquirir dichos productos,
ademads ahora se tiene acceso a la red de Internet y se
puede conseguir cualquier tipo de informacidén que se

necesite.

No existe un producto sustituto para el producto de las
bicicletas ya que estas en nuestro comercio son destinadas
para el bicicross y esta actividad solo se puede realizar

con bicicletas apropiadas para la actividad.



ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Quienes son los jugadores directos e indirectos

En el presente estudio, se realizard un analisis de 1la
Oferta actual, con lo cual podremos determinar cuales son
nuestros Jjugares directos e 1indirectos para adgquirir un
mejor conocimiento de cémo se comporta el mercado frente a

este producto.

En el mercado de 1la ciudad de Cuenca, existen muchas
empresas comercializadoras de Dbicicletas y que son de
conocimiento de los consumidores, tal como se ha analizado
en el estudio de mercado, permitiéndonos determinar

entonces nuestra COMPETENCIA existente.

Del total de los usuarios de estos productos “bicicletas”
un porcentaje del 47.23% no tiene conocimientos precisos
sobre los almacenes de venta de este producto. Sin embargo,
el 52.77% que es el porcentaje que si conoce donde comprar
el producto se dividen entre los diferentes lugares que se
conocen regularmente como los son: BASE - HARO BIKE con un
19,69%; BERMEO HNOS. con un 7,09%; y MARATHON y TECNOCICLO
con un 6,04% y 3,15%, respectivamente. (VER GRAFICO 2)

Ademas, existen un 16.80% de wusuarios que van ha otros
lugares de afluencia del publico para adquirir una
Bicicleta, como son: Juguetén, Lurap, Juan Eljuri,

Bicipolo, Ortiz, Cannondale, Coral Centro.

En este analisis podemos determinar gque el 16.80% son
jugadores indirectos ya que solo prestan el servicio de
venta de las bicicletas y no los servicios adicionales como

lo es el de Dbrindar un mantenimiento con ©personal



calificado, y los accesorios suplementarios para que la
gente pueda realizar este deporte de manera adecuada y sin

sufrir riesgos en su vida.

Con el objetivo de 1lograr 1la satisfaccidén de nuestros
clientes atendiendo su demanda, necesidades y expectativas,
y generar efectividad, eficacia y eficiencia en la venta de

nuestro producto.

LUGARES DE VENTA (COMPETENCIA)

(CUADRO 2)
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
BASE -HARO BIKE 75 19.69% 7.87%
MARATON 23 6.04% 25.72%
TECNOCICLO 12 3.15% 28.87%
BERMEO HNOS. 27 7.09% 35.96%
NO CONOCE 180 47.24% 83.20%
OTROS 64 16.80% 100.00%
Total 381 100.00%

LUGARES DE VENTA (COMPETENCIA)

(GRAFICO 2)

PUNTOS DE VENTA (COMPETENCIA)
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Como podemos darnos cuenta el que mas vende es Base - Haro
Bike que se encuentra ubicado en la avenida Remigio Crespo
Frente a las pistas de bicicross, la afluencia de la gente
a ese lugar puede darse debido a que su ubicacidén es en una
avenida muy transitada y frente al lugar donde se realiza

el deporte del bicicross.

Que alternativas de soluciones similares son ofrecidos hoy

en el mercado objetivo?

Las alternativas similares o sustitutas que son productos
que las personas pueden utilizar para realizar deportes
sobre ruedas, pero dependera de los gustos y preferencias
de cada persona; dentro de este pueden estar las patinetas,

patines, monopatin.

Las patinetas que es una plancha larga y estrecha con 2 o 3
ruedas provista de un guia y un manillar; porque son mas
préacticas y se pueden llevar a cualquier lugar, ya due
utilizan un espacio mas pequefio Yy no se necesita de
demasiados recursos para poder transportarlas, como una de
las desventajas de este producto tenemos que no se pueden

utilizar el lugares donde el terreno es irregular.

Los patines consisten en una plancha adaptable al calzado
que lleva una cuchilla o ruedas que sirva para ir sobre el
pavimento tienen las mismas caracteristicas de las
patinetas solo que su utilizacidén es para cada pie y se
pude utilizar no solo para deportes sino para realizar

actividades artisticas como el patinaje artistico.

El monopatin permite realizar actividades deportivas
dirigidas a los nifios y no son muy peligrosos, y son mas

orientadas a actividades recreativas que deportivas, pero



su movilizacidédn vya es un poco mas complicada que 1los

patines y patinetas.

Como nos podemos dar cuenta todos 1los sustitutos que
existen son solo para ser utilizados en lugares donde no
exista imperfeccién en la tierra o el lugar donde se vaya a
realizar el deporte, mientras que las bicicletas hay para

toda clase de terreno y la actividad que quieras realizar.

Desarrollo de nuevos productos

No existen productos que se puedan desarrollar y si se les
pone alguna caracteristica adicional vya dejarian de ser
bicicletas y tomarian otro nombre. Ademds nosotros vendemos
bicicletas exclusivas para bicicross y no para ninguna

actividad diferente.

Lo que 1la competencia si puede agregar a los productos
existentes son los accesorios complementarios que llamen la
atencién para que los clientes se sientan atraidos a

comprar sus productos.

Como pueden ser llantas gque sean mas resistentes y dque
puedan durar por mucho mads tiempo en especial por gue son

llantas para realizar una competencia.
Que las monturas sean mas cédmodas y adaptables a los gustos
que tiene el consumidor para que realicen de mejor manera

las actividades deportivas, entre otros.

Estudio de precios de la competencia

Realizando una media entre los ofertantes antes expuestos

hemos determinado los siguientes precios unitarios de las



bicicletas méas vendidas y solicitadas por los consumidores
de acuerdo a los modelos SX PRO, SX 24, SX EXPERT, SX COMP

para realizar bicicross.

Precios de la Competencia

Precios de
Modelo della

Bicicletas|Competencia

SX PRO 785, 4

SX 24 530,06

SX EXPERT |467,7

SX COMP 410,53

Cobertura de ventas:

Las ventas se realizan en el espacio geografico que
comprende la ciudad de Cuenca, para conocer la cobertura de
ventas que se tienen se deben tener en cuenta algunas
variables sociales y econdémicas, tales como el grado de

necesidad o la cuantia de la demanda de Bicicletas.

La cobertura se realiza identificando grupos de
consumidores con caracteristicas similares, de manera dque
son los nifios y jévenes con nivel de ingresos medio-alto,

a quienes va dirigido el producto.

Las Dbicicletas como vya se dijo anteriormente estan
direccionadas para una Poblacién con Ingresos Econdmicos
Medio - Alto de la Ciudad de Cuenca, tiene como propdsito
el estimar la cuantia del producto que los consumidores

estarian dispuestos a conseguir a determinados precios.



Como consecuencia de los potenciales consumidores del
producto con ingresos medio-alto, se establece que existe
en Cuenca cilertas zonas especificas que no seran
consideradas para nuestro estudio, por determinarlas como

una Zona Poblacional de Bajos Recursos Econdmicos.

Los lugares que no son tomados en cuenta como para
cobertura de mercado son las parroquias urbanas de Cuenca
donde en su mayoria se encuentran la poblacidén de Bajos

Recursos Econdmicos.

Plan de comunicacién

La competencia wutiliza como formas de darse a conocer

diferentes formas las cuales enunciaremos a continuacién:

= Publicidad en Radio, Televisidén y Prensa Escrita.

" Patrocinan eventos tanto deportivos como culturales
para demostrar gque no solo nos preocupamos por las
ventas sino en concienciar a las personas al hacer

deportes.

"= Realizan promociones para que la gente prefiera esos

lugares como su punto de distribucién.

= Utilizan un distintivo o logos en las bicicletas que
ellos venden para asi darse a conocer mediante el
modelo de aprendizaje el mismo que consiste en la
capacidad de aprendizaje que tenemos los consumidores
por ello se lo denomina el comportamiento condicionado
de compra ya que también esta sustentado en las

experiencias conocimiento.



" Tmplementar la fidelidad a la marca por parte de sus
consumidores ya sea por los precios que brindan o por
la diferenciacidén que tiene su producto con respecto

de otros.

Canales de distribucién utilizados

La competencia solo utiliza un canal de distribucidén que es
el local donde se venden las bicicletas, ya sean al por
mayor o al menudeo, en algunas de ella también se venden
los accesorios necesarios para mejorar el servicio dque

brindan.

INVESTIGACION DE MERCADO Y ANALISIS

Clientes: porque compran nuestro producto

Siendo la Bicicleta un vehiculo propulsado por energia
humana es légico que esté determinada basicamente por los
avances de su diserfio, cuyas caracteristicas deberan
acomodarse al usuario, de manera dque le ofrezca una
postura adecuada para realizar un esfuerzo muscular méas

céomodo y efectivo.

Los consumidores, para asegurarse de comprar el modelo més
adecuado a sus propias necesidades, gustos y proyectos,
acuden principalmente a tiendas que ponen un ejemplar de
sus diversos modelos a disposicidén de los clientes deseosos
de elegir mediante pruebas y salir a hacer un pequefio
circuito, hasta dar con la maquina capaz de producirle el
maximo entusiasmo. Por lo tanto, los clientes en proyectos
de adquirir una Bicicleta, procuran calificar cada una de
las partes o accesorios que forman parte de ella, tomando

en cuenta que las modernas Bicicletas estédn compuestas por



diversos elementos determinantes, de manera que el cliente
calificard atendiendo a la calidad y a las bondades dque

tiene cada modelo de Bicicleta.

En wvista a ello, vy considerando que 1los consumidores
prefieren casas especializadas y vendedores expertos,
nuestra empresa tendra como propdsito llegar a sus clientes
y satisfacer sus necesidades, a través de una completa
informacidén y guia que serd proporcionada por parte de
nuestros vendedores. De esta manera, dicha informacidén que
se Dbrinde, revelard vy orientard a nuestros clientes,

asegurando una compra completamente satisfactoria.

Sin embargo, hay que considerar que sbélo la persona Jque
comprard la bicicleta puede decir finalmente lo gque le
resulta aceptable y lo que debe rechazar, a pesar de todas
las recomendaciones que les puedan ser otorgadas por la
empresa. Asi, las razones son diversas para dJque una
persona acepte o rechace el producto, y una razbdn muy
importante, es que la morfologia de las personas varia no
solamente en funcién de la altura y del peso, sino segun

las proporciones entre el tronco, brazos y piernas.

También, el tamafio de los cuadros de las bicicletas puede
ser muy diferentes, haciendo que la eleccidén de la méguina
y la perfecta adaptacidén sea complicado incluso para 1los
profesionales. En fin, existen muchos factores qgque pueden
influir en la decisién de compra, tales como el color,
tamafio, modelo, precios, etc.; sin embargo, hay personas
que les pueden ser muy indiferentes a cualquiera de estos

factores, de manera que no influyen en su decisidn.

Ademés la Bicicleta es un instrumento de primera necesidad
para la salud fisica y animica, para elevar al maximo la

estética del cuerpo, y recobrar el equilibrio interior.



La Dbicicleta a cada uno le satisface por una razdn
diferente, sea porque es un vehiculo auténomo, es un
transporte ecoldégico, una herramienta de paseo, un
utensilio que sustituye el caminar permitiendo al usuario

avanzar de una manera mas acelerada.

Asi, las bicicletas para Bicicross es una combinacién de
diversién y aficién al ciclismo, a més de los beneficios
para la salud, vya que el pedaleo es uno de los mejores
ejercicios cardiovasculares, que también fortalece 1los

misculos del cuerpo.

Existen algunas razones por las cuales, las personas

deciden adguirir una Bicicleta. Entre ellas estéan:

Por deporte

Para actividad deportiva, 1las personas dgue compran una
Bicicleta por este motivo, lo hacen considerando ciertas
caracteristicas del producto. Por lo tanto, estan por lo
general encaminados a la adquisicidén de Bicicletas

Profesionales, debido a las caracteristicas que éstas

sobresalen sobre las demés.

Por salud

Existen personas que consideran ventajoso el utilizar una
Bicicleta, con el propdésito de mejorar su condicién fisica,
y dar a su cuerpo una buena inyeccidén de vitalidad vy
potencia. Pues su empleo les posibilita la afirmacidén de
misculos, beneficia la totalidad del &rea media del cuerpo,
etc. En este caso, las personas no necesariamente
adquirirdn bicicletas profesionales, sino de acuerdo a sus

gustos y preferencias.



Por diversidn

Las personas que unicamente adguieren una bicicleta para
paseo, diversidén, la eleccidédn que hagan, serd segun su
preferencia sobre el modelo o tipo a escoger, no
exclusivamente de tipo especializado, sin embargo, deberé
ser adecuada a su medida y al tipo de diversiones que

piensa realizar.

Caracteristicas consideradas por el consumidor para su

compra

Es como factor influyente para la compra de una bicicleta,
las caracteristicas que éste presente. De ahi gue hemos
visto conveniente analizar las preferencias del consumidor
para adquirir una Bicicleta. De manera que, en forma
proporcional, las personas se 1inclinan por las tres
caracteristicas principales que hemos considerado: MARCA,
representado por un 36,48%; PRECIO, con un 31,50%; vy
DISENO, por un 30,45%. Y un 1,57% especificaron otros
motivos de compra tales como: tamafio, color, comodidad.

(VER GRAFICO 3)

Con esta informacidén, se determina que las Bicicletas que
nosotros debemos ofrecer a los consumidores, deben ser de
diversas caracteristicas, de manera que se pueda ofrecer al
consumidor Bicicletas de diferentes Marcas, a distintos
precios segun su comodidad, y de distintos disefios segun su

preferencia (color, modelo, tamafio, etc.)



CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

(Razones de compra)

(CUADRO 3)
. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
acumulado
MARCA 139 36.48% 36.48%
PRECIO 120 31.50% 67.98%
DISENO 116 30.45% 98.43%
OTRO 6 1.57% 100.00%
Total 381 100.00%

FUENTE: ELABORACION PROPIA

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

(Razones de compra)

(GRAFICO 3)

I r a'

MOTIVOS CONSIDERADOS POR EL CONSUMIDOR PARA SU
COMPRA (respecto a las caracteristicas del Producto)
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VER: ANEXO 1

UTILIDAD DEL PRODUCTO

Nuestra empresa, estard dedicada exclusivamente a la venta
al por menor de Bicicletas especificamente para BICICROSS,
por lo que se considerd determinar la razdén que los
usuarios han adquirido sus Bicicletas. De esta manera, el
mayor porcentaje de encuestados lo dedican para CICLOPASEO,

representado por un 26%; seguido por un 22% que lo usan



para BICICROSS; y en menor porcentaje lo utilizan para
trabajo (3,7%), asi como para otras actividades (17) como

diversién, country cross, transporte, etc. (VER GRAFICO 4)

USO DE LA BICICLETA

(CUADRO 4)
. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
acumulado
TRABAJO 14 3.70% 3.70%
BICICROSS 84 22.00% 25.70%
CICLOTURISMO 25 6.60% 32.30%
CICLOPASEO 99 26.00% 58.30%
OTROS 66 17.30% 75.60%
NO APLICA 93 24.40% 100.00%
Total 381 100.00%

FUENTE; ELABORACION PROPIA

USO DE LA BICICLETA

GRAFICO 4

USO DE LA BICICLETA
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VER: ANEXO 1

Tamafio y tendencia del mercado.

Para determinar el tamafio y las tendencias del mercado

realizaremos una encuesta: ver ANEXO 1



TAMANO DE LA MUESTRA

POBLACION OBSERVACIONES
PARROQUIAS Edad 8- | Edad 16- |Total Poblacion| Parreauias
~ ~ ~ consideradas para|
15 anos 23 anos de 8 a 23 anos
la muestra
San Sebastian 4,312 4,363 8,675 Considerada
Bellavista 3,620 4,220 7,840 Considerada
El Batan 3,599 3,934 7,533 Considerada
Yanuncay 6,421 6,368 12,789 Considerada
Sucre 2,106 2,612 4,718 Considerada
Huayna - Capac 2,250 2,503 4,753 Considerada
Gil Ramirez Davalos 1,384 1,705 3,089 Considerada
El Sagrario 1,332 1,626 2,958 Considerada
San Blas 1,408 1,720 3,128 Considerada
Canaribamba 1,413 1,710 3,123 Considerada
Segmentacion del el
27,845 30,761 58,606 considerada para
Mercado
la muestra
El Vecino 4,776 5,840 10,616 No considerada
Totoracocha 3,607 4,151 7,758 No considerada
Monay 3,319 3,565 6,884 No considerada
Machangara 2,365 2,976 5,341 No considerada
Hermano Miguel 2,856 2,398 5,254 No considerada
.. Poblacion NO
Total Poblacion que NO | 40 o4 18,930 35,853 considerada para
incluye en la muestra
la muestra
Total Poblacion en la POBLACION TOTAL EN|
Ciudad de Cuenca entre 44,768 49,691 94,459 LA CIUDAD DE
los 8 y 23afios CUENCA

=}
1]

Calculo de la Muestra

N
|

DATOS PARA LA MUESTRA

1,96

N
[N}
I

38416 Nivel Confianza

58,606| Poblacion Total

0.5 Probabilidad

0.5] No Probabilidad

0,05

m|m|o|o|Z
1

0.0025

Margen de Error

Z2)*N*P*Q
(E2)(N-1) + Z2*P*Q

(1,96)? * 42.104 * 0,50 * 0,50
(0,05)% * (42.104 - 1) + (1,96)2 * 0,50 *0,50

56,285.20
147.47

n = 381 encuestas




Las cantidades demandadas se proyectaron considerando:

1. E1l calculo de la poblacidén se realiza considerando la
demanda real (31.254 personas).

2. La Tasa de Crecimiento Poblacional de la Ciudad de
Cuenca: 2% anual.

3. Supuesto: Precio constante segun el modelo de

bicicleta.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS:

A través del anédlisis de la demanda del producto, se
trataré de cuantificar la necesidad que justifica
implementar el proyecto en la Ciudad de Cuenca, hecho que
estd respaldado por el poder de compra de la comunidad
interesada y se manifiesta como una demanda de mercado. El
estudio abarca la determinacién de esta demanda o

necesidad, tal como se presenta actualmente.

ESTADISTICAS BASICAS

1. NECESIDAD DEL PRODUCTO

PERSONAS DISPUESTAS A ADQUIRIR UNA BICICLETA PARA BICICROSS

Se ha visto conveniente analizar el porcentaje de personas
dispuestas adquirir una bicicleta para Bicicross. De tal
manera, que un 57,5% de las personas que poseen actualmente
una bicicleta (independientemente del wuso gque le den),
estarian dispuestas a adquirir otra para Bicicross; y en un
menor porcentaje (42,5%) no lo estaria. Con respecto a las
personas que NO poseen bicicleta, un 40,4% estarian
dispuestos a comprar, pero en un mayor porcentaje (59,6%)

no estaria dispuesto. (VER GRAFICO 5)



Integrando ambas informaciones, se concluye gque un 53,5%
del total de encuestados SI ESTARIA DISPUETO A ADQUIRIR UNA
BICICLETA, y un 46,5% no lo estaria. Esto nos permite
determinar nuestro mercado real, el cual estd formado por
la mayor parte de individuos dispuestos a comprar nuestro

producto.

PERSONAS DISPUESTAS A ADQURIR UNA BICICLETA PARA BICICROSS

(sea que posean o no actualmente una bicicleta)

(CUADRO 5)
Sl NO frecuencia
frecuencia % fila frecuencia % fila
Poseen o o
POSEE Bicicleta 168 57.50% 124 42.50% 292
SIS e e 36 40.40% 53 59.60% 89
_ Bicicleta
Total 204 53.50% 177 46.50% 381

PERSONAS DISPUESTAS A ADQURIR UNA BICICLETA PARA BICICROSS

(sea que posean o no actualmente una bicicleta)

(GRAFICO 5)
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VER: ANEXO 1




GRAFICAS INDIVIDUALES:

PERSONAS QUE POSEN BICICLETAS
GRAFICO 5.1
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2. GUSTOS Y PREFERENCIAS

MARCAS ADQUIRIDAS POR LOS USUARIOS

Es primordial para nuestra empresa, el conocimiento de la
marcas de nuestro producto que ofreceremos, pues €S un
factor fundamental para determinar los gustos y
preferencias de los consumidores y poder satisfacer sus
requerimientos y necesidades, razdn por la cual se ha visto
necesario emplear dentro de la encuesta, una pregunta
relacionada con la marca que los usuarios han considerado
en su compra. Sin embargo, la mayor parte de ellos, no
contestaron a esta pregunta por desconocimiento de la marca
que han adquirido, representado por un 53,8%. Pero hemos
analizado del 46,2% restante que si conocen de la marca de
sus bicicletas, que en su mayoria poseen la marca BMX
representado por un 11,3%; seguido de un 7,3% por la marca
HARO, y en menor porcentaje las marcas MONTERO y SANTOSA,
en un 4,7% y 2,4%, respectivamente. Y un 20,5% del total
de encuestados han adgquirido bicicletas entre marcas tales
como: Nirve, Red Line, Intruder, SMl, Answer, BIT, Treck,
Profile, Sarha, Vector, Kona, Choper, Specialezied, BTT,
Primaxi, Mongose, MTB, Bianchi, Mongoory, Huffy. (VER
GRAFICO 6).

Con esta informacidén podemos concluir que las marcas de
preferencia a las gque se inclinan los consumidores, son
fundamentalmente: BMX, HARO, MONTERO Y SANTOSA. Marcas que

debemos considerar primordiales para mantenerlas en stock.



MARCA DE BICICLETA QUE POSEEN LOS USUARIOS

(CUADRO 6)

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
acumulado
HARO 28 7.30% 7.30%
BMX 43 11.30% 18.60%
SANTOSA 9 2.40% 21.00%
MONTERO 18 4.70% 25.70%
OTROS 78 20.50% 46.20%
NO APLICA 205 53.80% 100.00%
Total 381 100.00%

MARCA DE BICICLETA QUE POSEEN LOS USUARIOS

GRAFICO 6
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VER: ANEXO 1

Estructura de la poblacién por edad y sexo

La estructura de la poblacién del &area del proyecto es la
siguiente: El1 66,93% son hombres y el 33,07% son mujeres.
El estudio realizado enfoca a una poblacidén eminentemente
joven. Y se compone por (Grafica 2): 16,54% por nifios/as
en edades entre 8 y 11 afios; un 31,50% por adolescentes en

edades entre 12 y 15 afos; 25,20% en edades entre 16 y 19



anos; vy,

26,77% por adultos en edades entre 20 y 23 afios.

Con esto se puede concluir que los posibles usuarios de

nuestro producto son bédsicamente adolescentes y personas

adultas,

16 y 19 arfios.

(GRAFICO 7)

sin diferir en un gran porcentaje personas entre

ESTRUCTURA DE LA POBLACION POR EDAD Y SEXO

(CUADRO 7)
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ESTIMACION DE LA DEMANDA ACTUAL

MOVIMIENTO DE LA DEMANDA

El precio del producto es un parametro de movimiento. Si
el precio aumenta, la cantidad demandada disminuye, y
viceversa’. Esto se puede determinar a través del

siguiente andlisis realizado:

PRECIO DISPUESTO A PAGAR POR EL CONSUMIDOR

El precio es un factor fundamental para determinar, si el
consumidor a ese precio estaria dispuesto a adquirir
nuestro producto. Se ha establecido tres niveles de
precios, considerando uUnicamente aquellos que se ha de
ofrecer a nuestros clientes. Analizando las encuestas
realizadas, se concluye gque en su mayoria (34,12%) haria
disposicidén de sus 1ingresos para adquirir wuna Bicicleta
entre 300 y 500 délares. Personas con ingresos mas altos,
estarian dispuestas ha adgquirir nuestro producto entre un
precio de $501 a $700, representado por apenas un 14,96%; vy
un en un porcentaje minimo (6,04%) lo adguirieran en un

precio superior a los $701. (VER GRAFICO 8)

Esta informacién nos da a conocer el tipo de bicicletas,
que nosotros como empresa deberiamos considerar para
ofrecer al publico, debiendo tener en un mayor porcentaje,
un stock del producto, cuyo precio fluctue entre 300 y 500
délares; y en menores cantidades, bicicletas que presenten
un precio alto, pudiendo considerar en este caso, gue su

venta

5 Ley de la Demanda: Ver Cuadro 5: Mientras mayor el precio, la cantidad demandada
disminuye.



podria realizarse unicamente Dbajo pedidos (mediante
catdlogos de modelos), debido a que los consumidores no
estdn en su mayoria dispuestos a considerar el pago de

nuestro producto a un precio muy alto.

PRECIO DISPUESTO A PAGAR POR EL CONSUMIDOR

(CUADRO 8)

. . | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje

acumulado
DE 300 A 500 130 34.12% 34.12%
DE 501 A 700 57 14.96% 49.08%
DE 701 O MAS 17 4.46% 53.54%
NO APLICA 177 46.46% 100.00%

Total 381 100.00%

PRECIO DISPUESTO A PAGAR POR EIL CONSUMIDOR

GRAFICO 8

PRECIO DISPUESTO APAGAR EL CONSUMIDOR
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VER: ANEXO 1

COEFICIENTE DE LA ELASTICIDAD

Es necesario conocer cbédmo las cambiantes circunstancias
econb6tmicas influyen en las compras de 1los consumidores.

Circunstancias como incremento en el ©precio de 1las



bicicletas, o incremento en los ingresos, y determinar si
existird un aumento o disminucién de la demanda sobre el

producto.

e TLa demanda de Bicicletas de Bicicross es elastica,
debido a que cuando el precio del producto aumenta,
los consumidores pueden seleccionar otras alternativas

de compra.

e La compra de nuestro producto, significa destinar un
rubro del presupuesto del consumidor, consecuentemente
un ligero incremento del precio del producto, no

afecta la demanda real.

PLAN DE OPERACIONES Y MANUFACTURAS

Ubicacién Del Negocio

La ubicacién de nuestro negocio serd de acuerdo a nuestros
consumidores ya que son ellos los que dardn uso a nuestro

producto y servicio que ofrecemos.

Nuestro local, tanto para “atencidén al cliente y venta de
bicicletas”, como para “reparacién y mantenimiento”, estara
ubicado y de manera ventajosa, en una zona cercana a la
pista de Bicicross de la Ciudad de Cuenca, especificamente
en: Avenida Remigio Crespo y Lorenzo Piedra - (esquina)

por considerarla una zona comercial y de gran afluencia
especialmente de los potenciales wusuarios de nuestro

producto.

El arriendo del 1local donde funcionarda nuestra empresa
tendrd un costo de alquiler de 1300 ddbélares realizando un
contrato por 5 afios, para los cuales el precio de

arrendamiento va hacer el mismo ya que la zona donde se



encuentra ubicado siempre tiene la misma actividad

econdmica.

Con la oportunidad de renovar el contrato de arrendamiento
al término de este mismo siempre y cuando exista un acuerdo
del arrendatario con el arrendador, con la variante de un
aumento del precio por el cual se arriende el lugar donde

funcionard el negocio.

Nivel de tecnologia.-

Para nuestra empresa la tecnologia no es una barrera de
entrada ya que no se requieren altos niveles tecnoldgicos,
debido a que nosotros nos dedicamos a la comercializacidn
de bicicletas. Para la atencidn al cliente necesitaremos de
una computadora y software con programas dgque permitan
demostrar las caracteristicas de cada uno de los productos

y las utilizaciones que se pueden dar a las mismas.

Se necesitard otra computadora para realizar cada uno da
los despachos de los productos al igual que para facturar
los pedidos de nuestros clientes como para poder realizar
pedidos a nuestros proveedores porque hay que tener en
cuenta de que necesitaremos la tecnologia del Internet
porque los pedidos con nuestros proveedores se realizara

mediante comercio electrédnico.

Los Precios de los Equipos de Computacidén son de 1250.39
délares de inversidn; los Software tendradn un costo de
adquisicién de 110.00. Ademds se necesitara adquirir
Equipos se Oficina para poder brindar una atencién més
eficaz y eficiente los mismo que tendradn un costo de 100.00

délares.



También se necesitardn de estante para la colocacidn vy
demostracién de nuestros productos. Que nosotros los

denominaremos Muebles y Enseres.

El costo de las Herramientas tanto para limpieza vy
reparacién ascienden a una inversidén de 800 doélares, 1los
mismos que se dan porque los implementos gque se necesitan
no son de un valor muy costoso y pueden ser adquiridos en

cualquier lugar donde vendan repuestos de Bicicletas.

Productos que se venden:

Dependiendo para el uso que se le vaya a dar a la
Bicicleta, unas serdn especializadas y otras seréan
normales. Por lo tanto, cada tipo de bicicleta es eficiente
para el fin que fue creada. A continuacidn se presenta las
caracteristicas de los siguientes tipos de bicicletas:

Con nuestros productos lo que se trata es que los clientes
satisfagan las necesidades para las cuales compraron el

producto.

Los Modelos de Bicicletas que se venderan son las

siguientes:
e SX PRO
e SX 24

e SX EXPERT

e SX COMP

En el siguiente cuadro se explicara los costos que tienen
cada uno de estos y las cantidades que se adgquirira de cada

una de ella.



COSTO DE PRODUCCION
COSTOS DE MERCADERIAS
COSTOS DE
ADQUISICION
(Incluido INVERSION
COSTOS DE 5% CANTIDAD (EN
MODELOS ADQUISICION | transporte) [ADQUIRIDA |MERCADERIAS
$ $
SX PRO 440,00 462,00 15 7115,72
$ $
SX 24 298,00 312,90 37 11521,60
$ $
SX EXPERT |[262,00 275,10 76 20882,40
$ $
SX COMP 229,00 240,45 76 18252,17
204 57771,90
Como podemos observar la inversién que se necesita en
mercaderia es del $ 151.052,97 para la compra de las

bicicletas que seran comercializadas en nuestra empresa.

PERSONAS QUE TRABAJAN EN LA EMPRESA:

& & & &

2 Vendedores

Jefe DE Comercializacidn

cuyo sueldo sera

Contador cuyo sueldo serda 200 mensual

Gerente General cuyo sueldo serd 500 mensual

cuyo sueldo serd 300 mensual

320 mensual

1 Técnico cuyo sueldo serd 250 mensual



Planificacidén Gerencial

La planificacién de las ventas serd de acuerdo al
movimiento de las mercaderias (entradas y salidas) y la
confirmacién de orden de pedidos, vy de los costos de
mantener inventario en nuestra empresa que sera de 1,50 por

producto.

El negocio es constante ya que solo depende de cuando el
cliente desee realizar la compra, lo gue no pasard en
ninguna época especial sino cuando este sienta la

necesidad.

Se espera que la rotacién de mercaderia sea cada mes de
esta manera ser los primeros en traer nuevos modelos, y

llamar la atencidén de los consumidores.

Para cumplir con este periodo de un mes de rotacidn de
mercaderia, la politica de pedidos se hard con 2 semanas de
anticipacién antes de llegar el fin de mes de esta manera,

todo el tiempo estard abastecido de productos.

Se pagara después de el mes de realizado el pedido con el
objetivo de que la rotacidén de cuentas por cobrar sea méas
acelerada gue las cuentas por pagar 3% la
empresa siempre mantenga liquidez para poder cubrir con el
resto de obligaciones que se asumen al establecer el

negocio.

Las ventas se realizardn al contando y a crédito para lo
cual se dard un plazo de pago de 2 meses ya dgue Ccomo
explicamos anteriormente el producto va dirigido a personas
de clase media alta lo cual garantiza que de tienen un

nivel adquisitivo que les permita cumplir esta condiciédn.



PLAN DE MERCADEO

Precio de venta.-

Los precios de venta al menudeo se estableceradan con el
objetivo de cubrir la totalidad de costos mds un margen de
ganancia, tomando como base en costo de la adquisicidén el
costo de los productos que se venden a lo que se le sumara
los gastos de operacidén de la Empresa y de vender dichos

bienes, lo que se conoce como gastos operativos.

El costo de los bienes incluye el precio pagado por la
mercancia, mas el transporte, tarifas de importacidén vy

otros costos de manejo de la mercancia.

Los costos de los bienes seran reducidos ya que nosotros
realizaremos compras a escala donde los proveedores nos
daradn descuentos por las compra de grandes lotes de su

produccidn.

Los gastos operativos i1incluyen salarios, publicidad, 1los
salarios del personal administrativo, arriendo, suministros

y pago de servicios béasicos (agua, luz, teléfono).

Estos costos no se podradn atribuir a un solo tipo de
producto que vendamos en la empresa sino a todos los

articulos que se venden.

Establecer precios debajo de los de la competencia
significa vencer el ©precio de su competidor. Muchos
vendedores han sido sumamente exitosos al utilizar esta
estrategia de precios, porgque han incrementado enormemente

sus ventas.



Lo que también nos permite tener unos precios iguales a los

de la competencia.

El margen de ganancia dgque hemos establecido para el

proyecto “BICIS & BICIS” es del 70%

El 70% de incremento debe cubrir todos los costos de
operacién del negocio (Sueldos, renta, publicidad, etc.) vy

dejar algin margen de ganancia.

Los mismos que seran 2distribuidos de la siguiente manera:

e 17.5% para los sueldos y salarios de las personas dgue
laboran en la empresa

e 11.6% para el pago del arriendo del espacio fisico
donde funciona la empresa.

e FE1 11.6% para 1los gastos de publicidad para poder
realizar la venta de los productos.

e E1 17.5% restante es el margen de utilidad gque tendré
nuestra empresa por la venta de cada uno de los

productos.

Estos precios nos permiten estar tan bien dentro de 1los
precios que mantiene la competencia lo cual significa que

en nuestra empresa se manejaran precios competitivos.

POLITICAS DE SERVICIO.-

Las politicas de servicio dentro de la empresa seran:

e Saludar al Cliente, cuando entre a realizar una

compra.

e TLas ventas se realizardn cara a cara.



e TLos empleados de la empresa deberdn usar uniforme para

de esta manera los clientes sepan a quien dirigirse.

GARANTIAS DE SERVICIO.-

Las garantias de servicio que se utilizaran son las

siguientes:

e Cuando los clientes no estédn satisfechos con 1los
productos dentro de plazo de 24h se aceptardn reclamos

y devoluciones.

e Tos valores que se utilizardn durante la venta lo que
hard que el cliente sepa que esta en una empresa
s6lida, donde existe la honradez, credibilidad vy

confianza.

ELEMENTOS DEL ESTUDIO DE MARKETING:

Las empresas de comercializacidén siempre han wusado la

mercaderia como parte fundamental de su desarrollo.

Existe por lo tanto una mercadotecnia externa en donde se
asigna el precio, se prepara, se distribuye y se promueve

el servicio ante los clientes.

PROMOCION. -

Las promocidén de nuestra empresa “BICIS & BICIS” es

mediante la publicidad, la misma que se hard mediante



empresas de radio o televisidén de nuestra ciudad, entre

ellos estéan:

Cémplice FM:

W Radio
e Super 9749

Fm 88

Y en los diarios de mayor circulacién en nuestra ciudad

que son los siguientes:

e [l Mercurio

e El1 Tiempo

Siendo publicados las propagandas los dias domingos de cada

mes.

Los Canales de televisidén en los que se publicitara 1la

empresa son:

e Uncidn

e ETV Telerama

Y también se realizara ANUNCIOS PUL, en la pagina de:

® WWw.Ccuencanos.com

Siendo el logotipo con el cual no identificardn nuestros

clientes es el siguiente:



TEL: 2810086

PLAZA:

La plaza que se utilizara serd mediante el canal de 1la
venta al menudeo la misma que se realizara en el local de
la empresa, vya dgue como no puede realizarse una venta

mediante intermediarios.

La ubicacién del local es un lugar estratégico ya que es en
una de las avenidas mas transitadas de la ciudad y cerca

del lugar donde se practica el bicicross.



EVALUACION FINANCIERA

VIDA ECONOMICA DEL PROYECTO

La vida econdémica de un proyecto esta en relacidén a la
duracién de los activos fijos que posee la misma, para el
caso del proyecto “Bicis & Bicis” los activos tienen todos
una vida util de 5 afios, lo gue nos 1indica que la vida

econémica de nuestro proyecto sera de 5 afos.

INVERSION TOTAL.-

La inversidén total comprende la adquisicidédn de todos 1los
activos fijos y de 1los activos intangibles, que son las
inversiones fijas que se necesitan; a esto se le
incrementard las inversiones variables.

La inversidén total que se necesita para la empresa “Bicis &
Bicis” es de $ 25.281,98 siendo la inversidén fija de

3490.00 y la inversidn variable es de $21.791,098

INVERSION FIJA.- La inversién fija son los bienes
propiedad de la empresa que son: Equipos de Computacién,
Muebles y enseres, Equipos de Oficina, Herramientas y los
intangibles como patentes, gastos de constituciédn,
capacitacién, adecuacidén de lugar, y el contrato de

Internet.

La inversidén fija es de $3490.00 (VER ANEXO 2)



INVERSION VARIABLE.- Las inversiones variables son la
suma de los Costos de Produccidén y de los Gastos tanto
de administracién como de ventas, esto serd el capital

de trabajo que necesitarad el proyecto para que siempre

cuente con liquidez y ©pueda responder a las
obligaciones econdémicas que contrae. La inversidn
variable que se necesitard es de 21.791,98 (VER
ANEXO 3)

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO:

El financiamiento del proyecto serd el 60% de los socios vy
el 40% con préstamo bancario.

Esto se debe a que el nivel de endeudamiento que adquiere
una empresa no debe ser mayor al dinero invertido por los
socios, para que los mismos sigan teniendo la direccidédn de
la empresa y puedan tomar las decisiones adecuadas para el

funcionamiento de la misma.

La tasa de interés que se usard en el proyecto es del 12%,
debido es la tasa de referencia del Banco del Austro.

El préstamo tendrd una vida de 5 afios, tomando en cuenta
que el primer afio es de gracia, en el cual solo se pagan
los intereses del préstamo sin reducir el capital. (VER

ANEXO 4)

El capital propio serd invertido por dos accionistas en

partes iguales como se demuestra en el siguiente cuadro:



FINANCIAMIENTO PROPIO
% DE
SOCIOS , VALOR
APORTACION
Fanny Medina 50%
7.584,59
Deisy Terreros 50%
7.584,59
TOTAL 100% 15.169,19

INGRESOS DEL PROYECTO

Los ingresos que recibird el proyecto seran en funcidn de

los precio y de la cantidad demandada de los productos.

Para calcular el ingreso anual del proyecto por la venta de
las diferentes bicicletas, se realiza una sumatoria de las
ventas individuales de cada modelo a final de 1los

diferentes afos.

TOTAL DE LA DEMANDA PROYECTADA PARA LA
EMPRESA "BICIS & BICIS"

ANO CANTIDAD DEMANDADA [TOT. INGRESOS
Afio 1 381 188172,22

Afio 2 389 211129,23

Afio 3 396 236887,00

Afio 4 404 265787,21

Afio 5 412 298213,25
TOTAL (1983 1200188,91




Los ingresos por cada modelo de bicicleta se especifican en

el (VER ANEXO 5).

ANALISIS DE LOS COSTOS DEL PROYECTO.

Los costos en los que incurrird nuestro proyecto seran los

siguientes para los 5 afios de vida econdémica del proyecto.
> COSTOS DE PRODUCCION.

Los costos de produccidén que se

incurrirdn seréan la

mano de obra del técnico y el costo de las mercaderias

que comercializaremos y de las depreciaciones. Para

nuestra empresa los costos de produccidn serédn de:
COSTOS VARIABLES DE
PRODUCCION

ANO
1 2 3 4 5

Técnico 3000 3300 3630 3993 | 43923
Mano de Obra 3000 3300 3630 3993 | 43923
Costo de Materia Prima 57771,90| 63549,09 | 69904,00 | 76894,40 | 84583,84
Gastos de Fabricacion 57771,90 | 63549,09|69904,00 | 76894,40 | 84583,84
TOTAL GASTOS DE
PRODUCCION 60771,90 66849,09 73534,00 80887,40 88976,14
DEPRECIACIONES Y
AMORTIZACIONES 122 122 122 122 122

Los gastos del Técnico y de los costos de Materia

Prima se encuentran en el

(VER ANEXO 6)




> GASTOS DE ADMINISTRACION.
Los gastos de administracién que no solo implica los
sueldos del Gerente y Personal Administrativo sino que
también los gastos de las oficinas en general, como son
los servicios basicos y también las depreciaciones de los

activos que se utilizan para la administracién.

GASTOS DE ADMINISTRACION

ANO

1 2 3 4 5
Sueldos de Administracion
Gerente General 6000 6600 7260 7986 | 8784,6
Jefe de comercializacion 3600 3960 4356| 4791,6| 5270,76
Contador 2400 2640 2904| 3194,4| 3513.84
Total sueldos de Administracion 12000 13200 14520 15972 | 17569.,2
Servicios Basicos 1116,00| 1227,60| 1350,36| 1485,40| 1633,94
TOTAL GASTOS DE
ADMINISTRACION 13116,00 14427,60 15870,36 17457,40 19203,14
DEPRECIACIONES Y
AMORTIZACIONES 437 437 437 437 437

Los gastos de los sueldos y gastos de administracidn

se detallan en el (VER ANEXO 7)

» GASTOS DE VENTAS.
Al ser una empresa que recién empieza en los gastos de
ventas tendremos el sueldo de los dos vendedores y de

costo de la publicidad



GASTOS DE

VENTAS
ANO
1 2 3 4 5
Vendedores 7680 8448 | 9292,8|10222,08 | 11244,29
Publicidad 5600 6160 6776 7453,6| 8198,96
TOTAL GASTOS DE VENTAS 13280,00 14608,00 16068,80 17675,68 19443,25

Los sueldos de los vendedores se explican en el (VER ANEXO

6)

» COSTOS FINANCIEROS
Este costo se debe a que incurrimos en deuda realizando
un préstamo bancario para la conformacién de nuestro
capital, los costos financieros son los intereses que se
pagan sobre el monto del préstamo por un periodo de 5

afios incluido el de gracia.

GASTOS
FINANCIEROS

Pago Anual de Préstamos 1.213,53(11.100,80(835,11|535,72(198,45

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 1213,53 1100,80 835,11 535,72 198,45




ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados es el resumen de los ingresos menos
los costos y gastos tanto de produccidén, administracidn,
ventas y financieros, sirve para calcular la utilidad neta
y los flujos netos de efectivos para el proyecto, aqui
también se calculan los 1impuestos que debe pagar (25%
impuesto a la renta) y el beneficio de los trabajadores
(15%) se demuestra el escudo fiscal tanto de las

depreciaciones como de los interés.

El estado de resultados estd proyectado para 5 afios de vida

econdémica del proyecto.

PROYECTOS BCIS & BICIS
ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIAMIENTO

DESCRIPCIO ANOS

N 1 2 3 4 5
Ventas Netas 98212,24 110194,13  123637,81  138721,63  155645,66
_Costos de

Ventas -60771,90  -70149,09  -77164,00  -84880,40  -88976,14
Mano de Obra -3000,00 -3300,00 -3630,00 -3993,00 -4392,30
Gastos de

Fabricacion -57771,90  -66849,09  -73534,00  -80887,40  -84583,84
UTILIDAD

BRUTA EN

VENTAS 37440,33 40045,03 46473,81 53841,22 66669,52
_Gastos de

Administracion ~ -13116,00  -14427,60  -15870,36  -17457,40  -19203,14
_Gastos de

Ventas -13280,00  -14608,00  -16068,80  -17675,68  -19443,25
_Gastos -1213,53 -1100,80 -835,11 -535,72 -198,45




Financieros

_Depreciacione

sy

Amortizaciones -559,00 -559,00 -559,00 -559,00 -559,00

UTILIDAD

ANTES DE

BENEFICIOS 9271,80 9349,64 13140,54 17613,42 27265,68
_15% Utilidad

de Trabajadores -1390,77 -1402,45 -1971,08 -2642,01 -4089,85

UTILIDAD

ANTES DE

IMPUESTOS 7881,03 7947,19 15111,62 20255,43 31355,53
_25% Impuesto

ala Renta -1970,26 -1986,80 -3777,91 -5063,86 -7838,88
GANANCIA

NETA 5910,77 5960,39 11333,72 15191,58 23516,65

En el proyecto ™“BICIS & BICIS” el Estado de Resultados
siempre demuestra saldos positivos, esto demuestra que la

empresa puede tener rentabilidad econdmica.

BALANCE GENERAL

En el Balance General se demuestra los activos, es decir 1lo
que tiene la empresa sea: corriente, realizable, tangible e

intangible como los amortizables de las empresas.

Los pasivos que son las obligaciones que contrae la empresa
con terceras personas: préstamos Dbancarios, hipotecas,

cuentas por pagar, etc.




Y finalmente el patrimonio que es el capital gque aportan
los socios y las utilidades o pérdidas de los diferentes

periodos.

Nuestro balance es inicial y alli se resumen detalladamente

cada uno de las cuentas analizadas anteriormente.

“YE1 balance general muestra el valor real de la empresa

hacia el final de un periodo contable. Se comentdé que solo
se recomienda la presentacién del balance general inicial,
pues presentar Dbalances de periodos futuros implica
recurrir en suposiciones cuya base probablemente no es

aceptablemente firme.”

PROYECTO "BICIS & BICIS"

ESTADO DE SITUACION INICIAL CON FINANCIAMIENTO

CODIGO |CUENTA AUXILIAR |DEBITOS CREDITOS

1|(ACTIVOS 25.281,98

11 CORRIENTES 21.791,98

1101 DISPONIBLES 21.791,98
Capital de

110101 |Trabajo 21.791,98

12 FIJO TANGIBLE 2795,00
Muebles y

120101 |Enseres 545,00
Equipos de

120102 |Computacidén 1065, 00

¢ Evaluacion de proyectos, 4ta. Edicion, GABRIEL BACA URBINA pag. #182




120103
120104

13

130101

130102

22

2201

220101

31

3101

310101

Equipos de
Oficina

Herramientas
OTROS ACTIVOS
INTANGIBLES

Gastos de
Constitucidn

Gastos de

Adecuacidn

PASTIVOS
NO CORRIENTES O
LARGO PLAZO
DOCUMENTOS POR
PAGAR
Préstamos

Bancarios

PATRIMONIO

CAPITAL

CAPITAL PAGADO

Aportes de los

Socios

Fanny Medina

Deisy Terreros

TOTAL PASIVOS MAS
PATRIMONIO

7.584,59

7.584,59

575,00
610,00

695,00

515,00

180,00

10.

112,79

10.

10.

10.

15.

112,79

112,79

112,79

169,19

15.

15.

15

169,19

169,19

.169,19

25.281,98




FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADOS

Los flujos de efectivos sirven para examinar el andlisis
financiero y es uno de los estados Dbésicos que debe

preparar toda empresa.

Este provee informacidén importante para los administradores
del negocio y surge como respuesta a la necesidad de
determinar la salida de recursos en un momento determinado,
como también un andlisis proyectivo para sustentar la toma
de decisiones en las actividades financieras,

operacionales, administrativas y comerciales.

El flujo de efectivo para “BICIS & BICIS” se indica en el
(VER ANEXO 8) vy a sido proyectado para 5 afios. Aqgqui se
demuestra las variaciones de la inversién variable (capital

de trabajo con una inflacién del 10%).

Para el cédlculo del flujo de efectivo se tomo en cuenta las
depreciaciones y el valor residual de mercado, sabiendo que
cuando hay una ganancia en venta de activos se debe pagar

los impuestos correspondientes.

Las depreciaciones totales fueros de $492.00, los cuales se

ven desglosados en el (VER ANEXO 9)

Las depreciaciones son deducibles para propdsitos
tributarios. Cuando mayor es la deduccidédn de gastos por
depreciacidén, menores seradn los impuestos que debe pagar

una empresa, esto se conoce como escudo fiscal

El Valor residual de los activos luego de restarles 1los
impuestos fue de 586.95 esto se demuestra en el (VER ANEXO
10)



EVALUACION DE LA INVERSION:

Para la evaluacidén de la inversidédn tendremos en cuenta 2

tipos de indicadores como son el TIR y el VAN.

VALOR PRESENTE NETO.

El valor presente neto es muy utilizado en nuestro medio
debido a su facil aplicacién y por gque los ingresos y
egresos proyectados se transforman en valores actuales.
El Van es el cambio estimado en el valor de la firma que

se presentaria si se acepta un proyecto.

Para el calculo del VAN necesitamos calcular la tasa de
corte, en nuestra empresa como tiene capital propio y
capital ajeno el calculo para el capital propio se
utilizo 12% de la tasa de interés bancario y un 16% que
es un valor asignado por el SRI de acuerdo con la
actividad del negocio, ademds se tomo en cuenta la
inflacidén anual de 10%, obteniendo como resultado una

tasa de corte de 18.00%. (VER ANEXO 11)

EL 12% es la tasa de interés real que es el costo de

oportunidad.

Con la aplicacién de esa tasa de corte sobre el valor de
nuestro flujos de efectivo, tenemos un VAN de -9.830,21
lo cual nos indica que nuestro negocio con los costos y

gastos proyectados no es rentable.



En nuestro caso no recomendamos el proyecto ya que este

seria una mala inversidén de dinero.

TASA INTERNA DE RETORNO

EL TIR es la tasa de retorno estimada para un proyecto
propuesto, dado sus flujos de efectivo increméntales. Se

ajusta al valor del dinero en el tiempo.

La tasa interna de retorno va con relacidén al VAN de cada
proyecto, es la rentabilidad que tiene cada proyecto, se
llama asi porgque se supone que todo el dinero que se gana

se invierte.

En el caso del proyecto “BICIS & BICIS” es negativo -1%.

Con este TIR negativo y teniendo en cuenta el VAN no

recomendamos la puesta en marcha de este proyecto.

El TIR se calculo en el mismo anexo del VAN (VER ANEXO
12).

ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD

El andlisis de la sensibilidad nos sirve para determinar
los flujos de efectivo con los cuales el Valor Presente

Neto se vuelve cero.

Para el proyecto de “BICIS & BICIS” se realizaron 2
andlisis de sensibilidad con respecto a los precios de

venta y los costos.



En el andlisis de sensibilidad de acuerdo a los precios
de venta se determino que los precio de nuestros
productos deben subir en un 10% para de esta manera
incrementar el margen de ganancia gque se obtiene por cada

bicicleta. (VER ANEXO 13)

En el andlisis de sensibilidad con respecto a los costos
se determino que estos deben disminuir 10%, esto se debe
a que con la firma de los diferentes tratados comerciales
se podrd adquirir la mercaderia a precios més Dbajos,
ademés se pueden buscar varias alternativas de

proveedores a nivel de otros palses.

(VER ANEXO 14)

CONCLUSION:

Después de haber realizado esta evaluacidén financiera
hemos determinado que el proyecto de “BICIS & BICIS” no
es recomendable que se ejecute. Debido a que se necesita

mucha inversidn.

Nuestro VAN es negativo esto indica que no se cubre la

ganancia estimada.



ANEXOS



ANEXO 1

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO DE BICICLETAS PARA
BICICROSS

1. Edad: e

2. ;Posee Ud. Bicicleta?

ST NO

3. Si usted si posee bicicleta indique la Marca

............... y para qué la utiliza?

a.- Para trabajo

b.- Para bicicross

c.- Para cicloturismo
d.- Para ciclopaseo
e.- Otros (Especifique)

4. Le gustaria adquirir una Bicicleta?

SI NO

5. Cuanto estaria Usted dispuesto a pagar por una

Bicicleta~...
a.—- De $300 a $500
b.- De $501 a $700

c.—- De $701 o més

6. ¢Conoce Ud. un lugar donde podria adquirir o donde Ud.
compra regularmente Bicicletas en la ciudad de Cuenca?

Especifique ;Cual-?



7.- Para adquirir bicicletas usted se fija en

a. Marca
b. Precio

Disefio

Q

(o}

Otro (especificar) a——

8. Cudl es el rango de ingresos mensual aproximado de su

]

hogar?
Menos de 500 ddblares

b. De 500 a 1.000 délares
c. De 1.001 en adelante

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 2

EMPRESA "BICIS & BICIS"
ACTIVOS FIJOS
P. Unitario | Valor Total
EQUIPOS DE EQUIPOS 1065
1 | Computadora 1000 1000
1 | Impresora Cannon S 200 65 65
MUEBLES Y ENSERES 545
1 | Escritorio 125 125
2 | Archivadores 150 300
4 | Sillas 30 120
EQUIPOS DE OFICINA 575
1 | Teléfono Fax 70 70
1 | Caja Registradora 490 490
1 | Reloj 15 15
HERRAMIENTAS 610
3 | Bombin 15 45
2 | Palanca de alzar neumaticos 100 200
4 | Llave 50 200
7 | Destornillador 5 35
2 | Extractor de bulones de la cadena 50 100
3 | Llaves Allen 10 30
PATENTES 200
Patentes 200 200
GASTOS PREOPERATIVOS 230
Abogado 200 200
Notario 20 20
Permiso de bomberos 10 10
CONTRATACION DE INTERNET 25
Internet 25 25
CAPACITACION 60
Capacitacion del personal 60 60
GASTOS DE ADECUACION 180
Iluminacion 30 30
Decoracion 150 150
| TOTAL DE INVERSION FIJA 3490
Anexo 3
PROYECTO

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO




DESCRIPCION MESES
1 2 3 4 5 6
- 7.263,99 1452798 21.791,98 20.871,61 35.399,60
INGRESOS - - 8.184,35 8.184,35 8.184,35
EGRESOS 7.263,99 726399 726399 7.26399 7.263,99 7.263,99
DEFICIT ACUMULADO - - - - - -
MAXIMO 7.263,99 14.527,98 21.791,98 20.871,61 35.399.60 34.479,24
DESCRIPCION MESES
7 8 9 10 11 12
34.47924 33.558,88 32.638,52 31.718,15 30.797,79 29.877.43
INGRESOS 8.184,35 8.184,35 8.184,35 8.18435 8.184,35 8.184,35
EGRESOS 7.263,99  7.263,99  7.263,99 7.26399 7.263,99 7.263,99
DEFICIT ACUMULADO - - - - - -
MAXIMO 33.558,88 |[32.638,52 |31.718,15 |30.797,79 |29.877,43 |28.957,07
ANEXO 4
PROYECTO "EMPRESA BICIS & BICIS"
PRESTAMO (FINANCIAMIENTO AJENO)
AMORTIZACION DEL PRESTAMO
INTERES
: 12,00%
MONTO
: 10.112,79 FORMA DE PAGO ANUAL
PLAZO DE PAGO
: 5 ANOS
Fecha de Saldo Amortizacion Intereses Total
Vencimiento al Inicio de Capital Dividendo
Ene-06 10.112,79 101,13 101,13
Feb-06 10.112,79 101,13 101,13
Mar-06 10.112,79 101,13 101,13
Abr-06 10.112,79 101,13 101,13
May-06 10.112,79 101,13 101,13
Jun-06 10.112,79 101,13 101,13




Jul-06
Ago-06
Sep-06
Oct-06
Nov-06
Dic-06
Ene-07
Feb-07
Mar-07
Abr-07
May-07
Jun-07

Jul-07
Ago-07
Sep-07
Oct-07
Nov-07
Dic-07
Ene-08
Feb-08
Mar-08
Abr-08
May-08
Jun-08

Jul-08
Ago-08
Sep-08
Oct-08
Nov-08

Dic-08

10.112,79
10.112,79
10.112,79
10.112,79
10.112,79
10.112,79
10.112,79
9.947,61
9.780,77
9.612,27
9.442,08
9.270,20
9.096,59
8.921,24
8.744,15
8.565,28
8.384,62
8.202,16
8.017,87
7.831,74
7.643,74
7.453,87
7.262,10
7.068,41
6.872,79
6.675,20
6.475,65
6.274,09
6.070,52

5.864,92

165,18
166,83
168,50
170,19
171,89
173,61
175,34
177,10
178,87
180,66
182,46
184,29
186,13
187,99
189,87
191,77
193,69
195,63
197,58
199,56
201,55
203,57
205,60

207,66

101,13
101,13
101,13
101,13
101,13
101,13
101,13
99,48
97,81
96,12
94,42
92,70
90,97
89,21
87,44
85,65
83,85
82,02
80,18
78,32
76,44
74,54
72,62
70,68
68,73
66,75
64,76
62,74
60,71

58,65

101,13
101,13
101,13
101,13
101,13
101,13
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31
266,31

266,31




Ene-09 5.657,26 209,74 56,57 266,31
Feb-09 5.447,52 211,83 54,48 266,31
Mar-09 5.235,68 213,95 52,36 266,31
Abr-09 5.021,73 216,09 50,22 266,31
May-09 4.805,64 218,25 48,06 266,31
Jun-09 4.587,39 220,44 45,87 266,31
Jul-09 4.366,95 222,64 43,67 266,31
Ago-09 4.144,31 224,87 41,44 266,31
Sep-09 3.919,44 227,12 39,19 266,31
Oct-09 3.692,33 229,39 36,92 266,31
Nov-09 3.462,94 231,68 34,63 266,31
Dic-09 3.231,26 234,00 32,31 266,31
Ene-10 2.997,26 236,34 29,97 266,31
Feb-10 2.760,92 238,70 27,61 266,31
Mar-10 2.522,22 241,09 25,22 266,31
Abr-10 2.281,14 243,50 22,81 266,31
May-10 2.037,64 245,93 20,38 266,31
Jun-10 1.791,70 248,39 17,92 266,31
Jul-10 1.543,31 250,88 15,43 266,31
Ago-10 1.292,43 253,39 12,92 266,31
Sep-10 1.039,05 255,92 10,39 266,31
Oct-10 783,13 258,48 7,83 266,31
Nov-10 524,65 261,06 5,25 266,31
Dic-10 263,59 263,59 2,72 266,31
TOTALES 10.112,79 3.883,62 13.996,41
ANEXO 5

PROYECCION DE LA DEMANDA SEGUN MODELOS DE

BICICLETAS

MODELO SX PRO




PRECIO x
CANTIDAD CANTIDAD
ANO PRECIO DEMANDADA DEMANDADA
Afio 1 § 785,40 15 $ 12.096,73
Afio 2 $ 863,94 16 $ 13.572,53
Afio 3 § 95033 16 $ 15.228,38
Afio 4 § 1.04537 16 $ 17.086,24
Afio 5 $§ 1.149,90 17 $ 19.170,77
TOTAL 80 $ 77.154,65
MODELO SX 24
PRECIO x
CANTIDAD CANTIDAD
ANO PRECIO DEMANDADA DEMANDADA
Afio 1 $§ 531,93 37 $ 19.586,73
Afio 2 § 585,12 38 $ 21.976,31
Afio 3 § 643,64 38 $ 24.657,42
Afio 4 § 708,00 39 $ 27.665,62
Afio 5 § 778,80 40 $ 31.040,83
TOTAL 1921 3 124.926,90
MODELO SX EXPERT
PRECIO x
CANTIDAD CANTIDAD
ANO PRECIO DEMANDADA DEMANDADA
Afio 1 $ 467,67 76 $ 35.500,08
Afio 2 § 51444 77 $ 39.831,09
Afio 3 § 565,88 79 $ 44.690,48
Afio 4 § 62247 81 $ 50.142,72
Afio 5 § 684,72 82 $ 56.260,14
TOTAL 395 $  226.424,52
MODELO SX COMP
PRECIO x
CANTIDAD CANTIDAD
ANO PRECIO DEMANDADA DEMANDADA
Afiol | § 408,77 76| $ 31.028,70
Afio2 | § 449,64 771 $ 34.814,20
Afio3 | § 494,61 791$ 39.061,53
Afiod | § 544,07 81| $ 43.827,04
Afio5 | § 59847 82| % 49.173,94
TOTAL 3951 $ 197.905,40
ANEXO 6
COSTO DE PRODUCCION
COSTOS DE MERCADERIAS
COSTOS DE
ADQUISICION
COSTOS DE (Incluido 5% CANTIDAD INVERSION EN
MODELOS ADQUISICION | transporte) ADQUIRIDA MERCADERIAS
SX PRO $ 440,00 | $ 462,00 15 7115,72




SX 24 $ 298,00 $ 312,90 37 11521,60
SX EXPERT $ 262,00 $ 275,10 76 20882,40
SX COMP $ 229,00 $ 240,45 76 18252,17
204 57771,90
GASTOS DE VENTAS
CARGOS MENSUAL ANUAL
2 Vendedores 320 7680
Técnicos 250 3000
TOTAL 890 10680
ANEXO 7
GASTOS DE ADMINISTRACION
CARGOS MENSUAL | ANUAL
Gerente General 500 6000
Jefe de Comercializacion 300 3600
Contador 200 2400
TOTAL 1000 12000
SERVICIOS BASICOS
Mensual Anual
Energia Electrica 45 540
Agua 10 120
Teléfono 22 264
Internet 16 192
TOTAL 93 1116
ANEXO 8
PROYECTO BICIS & BICIS
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 5 ANOS
ANOS
DESCRIPCION 0 2 3 4 5
Inversion Fija -3490,00
Inversion Variable 2179198 -2179,20| -2397,12| -2636,83 | -2900,51| -1011,37
INVERSION TOTAL 25281,98 | -2179,20 | -2397,12| -2636,83| -2900,51| -1011,37
INGRESOS TOTALES 98212,24(110194,131123637,81 | 138721,63 | 155645,66
_COSTOS Y GASTOS TOTALES 87726,90 | -96443,69|106032,16116579,481128181,53
_GASTOS DE PRODUCCION 60771,90 | -66849,09 | -73534,00 | -80887,40 | -88976,14
_GASTOS DE ADMINISTRACION 13116,00 | -14427,60 | -15870,36 | -17457,40 | -19203,14
_GASTOS DE VENTAS 13280,00 | -14608,00 | -16068,80 | -17675,68 | -19443,25




_DEPRECIACIONES -559,00 -559,00 -559,00 -559,00 -559,00
UTILIDAD ANTES DE BENEFICIOS 10485,33 | 13750,43 [ 17605,65| 22142,15| 27464,14
15% UTILIDAD TRABAJADORES -1572,80| -2062,57| -2640,85( -3321,32| -4119,62
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 8912,53| 11687,87| 14964,80| 18820,82( 23344,52
25% IMPUESTO A LA RENTA -2228,13 | -2921,97| -3741,20| -4705,21| -5836,13
UTILIDAD NETA 6684,40 ( 8765,90| 11223,60| 14115,62( 17508,39
DEPRECIACIONES 559,00 559,00 559,00 559,00 559,00
GANACIAS EN VENTAS DE ACTIVOS F1IJOS 586,95
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO 36407,00
FLUJO NETO SIN FINANCIAMIENTO 25281,98] -1620,20 | -1838,12| -2077,83 | -2341,51[ 36541,58
FLUJO DE BENEFICIO 25281,98] -1620,20 [ -1838,12| -2077,83 | -2341,51( 36541,58
_AMORTIZACIONES DE CAPITAL - -2094,92 | -2360,61| -2660,00( -2997,27
_GASTOS DE FINANCIAMIENTO -1213,53| -1100,80 -835,11 -535,72 -198,45
ESCUDO FISCAL 485,41 440,32 334,04 214,29 79,38
FINANCIAMIENTO AJENO 10112,79

FLUJO NETO CON FINANCIAMIENTO 15169,19| -2348,32| -4593,52| -4939,51| -532294| 33425,24

ANEXO 9

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE

COMPUTACION

DEP= PRECIO DEL ACTIVO
PORCENTAIE DE DEP

DEP= 1065 * 20%

DEP= 213

DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES

DEP= PRECIO DEL ACTIVO
PORCENTAIJE DE DEP

DEP= 545 *20%

DEP= 109

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA

DEP= PRECIO DEL ACTIVO
PORCENTAIE DE DEP




ANEXO 10

DEP=

DEP=

575 *20%

115

DEPRECIACION DE HERRAMIENTAS

DEP= PRECIO DEL ACTIVO
PORCENTAIJE DE DEP
DEP= 610 *20%
DEP= 122
VALOR RESIDUAL IMPUESTOS
Valor Impuestos Valor
Activo Residual 40% Re.Final
Equipos de
Comp 372,75 149,1 223,65
Muebles y
Enseres 190,75 76,3 114,45
Equipo de
Oficina 201,25 80,5 120,75
Herramientas 213,5 85,4 128,1
TOTAL 978,25 586,95
VALOR RESIDUAL EQUIPOS DE
COMPUTACION
PRECIO DEL ACTIVO *
V.RE= 35%
V.RE= 372,75

V.RE=

V.RE=

PRECIO DEL ACTIVO *
35%

VALOR RESIDUAL MUEBLES Y ENSERES

190,75

V.RE=

PRECIO DEL ACTIVO *
35%

VALOR RESIDUAL EQUIPOS DE OFICINA




V.RE=

201,25

VALOR RESIDUAL HERRAMIENTAS

PRECIO DEL ACTIVO *

V.RE= 35%
V.RE= 213,5
ANEXO 11
TASA DE CORTE
EFECTO
TASA DE DEL TAS
TASA DE | TASA DE PROMEDIO | IMPUEST | A
RENDIMIENT | INFLACIO | RENDIMIENT | PONDERAD |0 A LA REA
VALOR | % |[O N o A RENTA |L
25.281,9 | 100
8 %
10112,79 | 40% 12% 12% 48 75%| 3,6
15169,19 | 60% 14% 10% 24% 14,4 14,4
18
ANEXO 12
VALOR PRESENTE NETO
PROYECTO "BICIS & BICIS"
CALCULO DEL VAN Y LA TIR
DESCRIPCION ANO 0 ANO1 |ANO2 |[ANO3 |ANO4 |ANOS
FLUJOS 15.169,19 2.348,32(4.593,52 |4.939,51 |5.322,94 |33.42524
TASA: 18,00%
VALORES
ACTUALES
VAN: $-9.830,21 TIR %
ANEXO 13
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 5 ANOS
ANOS
DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5
Inversion Fija -3490,00
Inversion Variable -| -2179,20| -2397.12| -2636,83| -2900,51| -1011,37




21791,98

INVERSION TOTAL 2528198 -2179,20| -2397,12| -2636,83| -2900,51| -1011,37
INGRESOS TOTALES 108033,46( 121213,54 | 136001,59 | 152593,791171210,23
_COSTOS Y GASTOS TOTALES -87726,90 | -96443,69 [ 106032,16|116579,48 | 128181,53
_GASTOS DE PRODUCCION -60771,90 | -66849,09 | -73534,00 | -80887,40 | -88976,14
_GASTOS DE ADMINISTRACION -13116,00 | -14427,60 | -15870,36 | -17457,40| -19203,14
_GASTOS DE VENTAS -13280,00 | -14608,00 | -16068,80 | -17675,68 | -19443,25
_DEPRECIACIONES -559,00 -559,00 -559,00 -559,00 -559,00
UTILIDAD ANTES DE BENEFICIOS 20306,56 | 24769,85| 29969,43 | 36014,31 | 43028,70
15% UTILIDAD TRABAJADORES -304598 | -371548| -449541| -5402,15| -6454,31
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 17260,57| 21054,37 | 25474,02| 30612,16| 36574,40
25% IMPUESTO A LA RENTA -4315,14 | -5263,59| -6368,50| -7653,04| -9143,60
UTILIDAD NETA 12945,43 | 15790,78  19105,51| 22959,12| 27430,80
DEPRECIACIONES 559,00 559,00 559,00 559,00 559,00
GANACIAS EN VENTAS DE ACTIVOS

FIJOS 128,10
RECUPERACION DE CAPITAL DE

TRABAJO 36407,00
FLUJO NETO SIN FINANCIAMIENTO 2528198 | -1620,20| -1838,12| -2077,83| -2341,51| 36082,73
FLUJO DE BENEFICIO 2528198 -1620,20| -1838,12( -2077,83| -2341,51| 36082,73
_AMORTIZACIONES DE CAPITAL - -2094,92 1 -2360,61| -2660,00| -2997,27
_GASTOS DE FINANCIAMIENTO -1213,53| -1100,80 -835,11 -535,72 -198,45
ESCUDO FISCAL 485,41 440,32 334,04 214,29 79,38
FINANCIAMIENTO AJENO 10112,79

FLUJO NETO CON FINANCIAMIENTO 15169,19| -2348,32| -4593,52| -4939,51| -532294| 32966,39

Anexo 14
PROYECTO BICIS & BICIS
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO A 5 ANOS
ANOS

DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5
Inversién Fija -3490,00

Inversion Variable 21791981 -2179,20| -2397,12| -2636,83 | -2900,51| -1011,37
INVERSION TOTAL 2528198 -2179,20 | -2397,12| -2636,83 | -2900,51| -1011,37
INGRESOS TOTALES 98212,241110194,13 | 123637,81 | 138721,63 | 155645,66
_COSTOS Y GASTOS TOTALES 96443,691106032,16 | 116579,48 | 128181,53 | 140943,78
_GASTOS DE PRODUCCION 66849,09 | -73534,00 | -80887,40 | -88976,14 | -97873,76




14427,60

_GASTOS DE ADMINISTRACION -15870,36 | -17457,40 | -19203,14 | -21123,45
_GASTOS DE VENTAS 14608,00 | -16068,80 | -17675,68 | -19443,25 | -21387,57
 DEPRECIACIONES 559,00| -559,00| -559,00| -559,00| -559,00
UTILIDAD ANTES DE BENEFICIOS 1768,54 | 4161,97| 705833 | 10540,10| 14701,88
15% UTILIDAD TRABAJADORES 26528 -62429| -1058,75| -1581,01| -2205,28
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 150326 | 3537,67| 599958 8959,08| 12496,60
25% IMPUESTO A LA RENTA 37582 -884,42| -1499.90| -2239,77| -3124,15
UTILIDAD NETA 112745| 265325| 4499.69| 671931 937245
DEPRECIACIONES 559,00 559,00 559,00] 559,00{ 559,00
GANACIAS EN VENTAS DE ACTIVOS FIJOS 586,95
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO 36407,00
FLUJO NETO SIN FINANCIAMIENTO 2528198 | 162020 -1838,12]| -2077,83| -2341,51| 36541,58
FLUJO DE BENEFICIO 25281,98 | -1620,20 | -1838,12| -2077,83| -2341,51| 36541,58
_ AMORTIZACIONES DE CAPITAL - 2094,92 | -2360,61| -2660,00| -2997,27
_GASTOS DE FINANCIAMIENTO -1213,53| -1100,80| -835,11| -535,72| -198,45
ESCUDO FISCAL 48541 | 44032 334,04 214,29 79,38
FINANCIAMIENTO AJENO 10112,79

FLUJO NETO CON FINANCIAMIENTO 15169,19 | 234832 | -4593.52| -4939,51| -5322,94| 3342524




