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RESUMEN

NESTRONICS DEL ECUADOR nace con una idea de satisfacer el mercado
automotriz en el area de equipos de audio y video para vehiculos en la ciudad de

Cuenca.

En los capitulos 1y 2 de este estudio se podra ver reflejado los distintos factores tanto
de entorno econdmico, politico y social, asi como, la estructura organizacional que la

empresa pretenderia establecer.

En el capitulo 3 se reflejara los diferentes estados financieros, planteados a través de
distintos posibles escenarios, lo que nos permitid determinar conjuntamente con los
demas factores obtenidos en los capitulos anteriormente mencionados la factibilidad

de este proyecto, y las recomendaciones para el mismo.
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ABSTRACT

NESTRONICS DEL ECUADOR emerges with the idea of satisfying the
automobile market in the area of audio and video equipment for vehicles
in the city of Cuenca.

Chaptér 1 and 2 present the different factors in the economic, political,
and social environment as well as the organizational structure that the
company intends to establish.

Chapter 3 shows the different financial states, presented through different
possible scenarios, which allowed us, along with the factors mentioned in
the previous chapters, to determine the feasibility of the project and the
corresponding recommendations.

UNIVERSIDAD DEL 127778 Z@

ranskaied by,
DPTé.Z l:lA)YIOIl AS Diana Lee Rodas




INTRODUCCION

Hoy en dia las pequefias y medianas empresas (PYMES) tienen que atravesar
por muchos conflictos para poder sobresalir y ser competitivas, atraer cada vez
mas clientes, lograr un buen posicionamiento, desarrollar nuevos productos o
servicios, tener un sistema eficiente de financiacion y lo primordial contar con el

personal mas idoneo, motivado y dedicado a la empresa.

NESTRONICS DEL ECUADOR CIA.LTDA buscara dar un producto y servicio
diferenciado para sus clientes, con equipos de Ultima tecnologia que brinden al
usuario una experiencia diferente a la hora de ir en su vehiculo. La compafia
tiene como objetivo mantener una excelente relacion con el usuario o cliente
final ya que de su satisfaccién y recomendaciones depende el crecimiento

sostenible que NESTRONICS pueda llegar a tener.

Al existir varias empresas en el mercado proveedoras de audio y video para
vehiculos, NESTRONICS tuvo que encontrar una estrategia que lo haga
diferente por lo que surgio la idea de no ofrecer productos como Pioneer, JVC,
Sony, entre otros; la politica de la compafiia es ser representante exclusivo
para el territorio ecuatoriano de una solo marca, en este caso NESA, y asi
poder tener un mayor control del producto y beneficiarse de ser “exclusivos” ya

gue serian los Unicos en proveerse de estos equipos y ofrecerlos al publico.

NESTRONICS ademas de la estrategia de “exclusividad”, mantendra como
politica de venta solamente la distribucion de los equipos y no la
comercializaciéon directa con el cliente; con esto se buscarad que empresas de
renombre alrededor del territorio ecuatoriano adquieran los productos y ellos
ofrezcan al usuario final; esperando disminuir los costos fijos de un almacén y
ademas evitar los problemas de cartera por incobrables que muchas de las

compafiias mantienen con el cliente final.

Dentro de este estudio se analizara principalmente la factibilidad o no de la

ejecucién de este proyecto.

El estudio esta conformado por cuatro capitulos:



El Capitulo I, hace referencia al andlisis del mercado nacional, competidores,

objetivos, y estimacion del mercado potencial; sus resultados y justificacion.

El Capitulo Il, tratarA sobre el estudio técnico, el cual contendrd una
descripcién detallada sobre la empresa, su estructura organizacional y un
analisis de las iniciativas estratégicas asi como de un FODA vy niveles

estratégicos.

El Capitulo Ill, contempla todo el plan financiero donde se analizan posibles
escenarios a los que la empresa se enfrentara; culminando con un analisis de

sensibilidad general.

El Capitulo 1V, se expondran todas las conclusiones y recomendaciones que

provengan de la investigacion



CAPITULO 1:

1. ANALISIS DEL MERCADO.

En el presente capitulo se realizar4 el analisis del entorno, de los distintos factores
tanto gubernamentales como sociales y una investigacion del mercado potencial sobre

las preferencias de los consumidores en el mercado de audio y video para vehiculos.

1.1 MERCADO NACIONAL.

El Ecuador realiza acciones enfocadas a modernizar su economia y captar
recursos financieros via inversion directa a fin de dinamizarla y generar bienes

y servicios para los consumidores.

Es posible encontrar en el mercado ecuatoriano de hoy varias empresas que
se encargan de comercializar diferentes tipos de accesorios, tanto de audio y

video en general.

Cabe recalcar que el mercado “tunning” o “tunning pro” esta tomando mucha
importancia en el mercado ecuatoriano; todos los fines de semana existen
eventos en algun lugar del Ecuador, en donde la gente llena coliseos y

estadios para poder competir y disfrutar de esta nueva “distraccion”.

Especialistas del audio comentan que esta ola “tunning” seguira creciendo por
varios aflos mas y se espera que genere ganancias importantes a las
empresas que se manejan en este sector, ademas se estd trayendo a
campeones mundiales de idBI (Marcacién en puerta cerrada) como José Luis
Ravelo para que de charlas técnicas sobre cémo mejorar el sonido vy

rendimiento de los diferentes equipos de audio y video en los automoviles.

Otro punto importante es el crecimiento de comercializadoras de linea blanca y
equipos para el hogar; en afios anteriores este mercado no era atractivo para
la venta de equipos de audio y video para carros, pero hoy en dia esta
situacién cambio, ya que se ha demostrado que la compra de radios es por
impulso y se vende muy bien en este tipo de locales comerciales, por lo que se

ha convertido en un mercado interesante.



Es por esto que el sector automotriz en el Ecuador se ha incrementado de una
manera significativa, permitiendo que se genere el interés en incursionar en

diferentes tipos de productos que son utilizados en este tipo de bienes.

1.2 ANALISIS DE LA SITUACION GENERAL.

Segun el analista Vicente Albornoz?*, actual Director de CORDES, un centro de
investigacion econdmica con sede en Quito, columnista semanal en Diario El
Comercio de Quito y presentador del segmento televisivo "La economia y
usted", la media nacional es de 72 vehiculos por cada 1.000 habitantes, a
excepcién de 3 provincias que son Pichincha con 118 vehiculos, Azuay con

117 y Tungurahua con 99.

Revisando estas cifras, NESTRONICS del Ecuador tiene el siguiente mercado

potencial a nivel nacional:

CUADRO No.1

~ ANUARIO DE ESTADISTICAS DE TRANSPORTE
VEHICULOS MATRICULADOS POR USO A NIVEL NACIONAL
(ANOS : 2010-2011)

ANOS TOTAL PARTICULAR | ALQUILER | ESTADO MUNICIPAL

2010 1.171.924 1.116.201 37.352 14.567 3.804
2011 1.418.339 1.354.346 45.282 14.575 4,136
Fuente: INEC.

NESTRONICS tiene como obijetivo distribuir la marca NESA a nivel nacional,
para lo cual se analizara al Azuay como el mercado prioritario, ya que las
oficinas de la empresa se encuentran en Cuenca, desde donde se realizara el

abastecimiento de equipos a la provincia y pais.

! Fuente: Vicente Albornoz, 2012, de: www.losexplicadores.com/vicente/contacto.htm


http://www.losexplicadores.com/vicente/contacto.htm

CUADRO No.2

POBLACION DE LA PROVINCIA DEL AZUAY

Ecuador: 14’483.499 habitantes
Azuay: 712.217 habitantes

e Cuenca: 505.585 habitantes
e Paute: 25.494habitantes
e Gualaceo: 42.709 habitantes
e Santa Isabel: 18.393 habitantes
e Sigsig: 26.910 habitantes
e Chordeleg: 12.577 habitantes

Fuente: datos extraidos de
www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/azuay.pdf
Elaborado por: los autores.

Como indican los datos, Cuenca es la ciudad con mas habitantes en Azuay,
por ello NESTRONICS va a empezar con sus actividades comerciales en esta
urbe. Ademas es una zona conocida en la cual se puede interactuar, aprender,
ser mas solidos en conocimiento del mercado e ir con la marca a otras

ciudades del Ecuador.

Es importante mencionar que cantones como Santa Isabel o Gualaceo tienen
un mercado interesante debido a los ingresos por efectos de la migracién lo
cual es una gran oportunidad para el radio NESA, dado el apreciable poder

adquisitivo de sus habitantes.

De acuerdo al programa del INEC “Si Emprende”, existen en Cuenca 114
empresas dedicadas a la instalacién y venta de equipos de audio y video. En
promedio estas compafiias tienen ventas mensuales promedio de $ 14.015,88

teniendo como margen el 43,25%, es decir un ingreso mensual $ 6.062, 50.


http://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/azuay.pdf

Estas 114 empresas son el

mercado potencial de

instaladoras para

NESTRONICS en Cuenca. Es importante recalcar que también forman parte

del mercado

las compafilas que venden al por

mayor

y menor

Electrodomésticos, de las cuales no existe informaciéon estadistica en el

Internet o en libros.

CUADRO No.3

Mimero de empresas

114

Total del mercado

Fromedio por ne

Monto de ingreso promedio

£51124.595

60B2.50

Ventas promedio 1557810.00 14415 .88

Gastos promedio 1205351.14 1057361

Mimero de empleados 248 2
Mujeras 18 H
Hombres 230 2
Empresas gue obtuvieron financiamiento[ 2005) 2B 23%
Empresas gue reguigran financiamie nto[2010) 51 45%
Gastos en capacitacidn 2 2%
Gastos en inve stigacidn 1 1%
Fuente: INEC.

Elaborado por: Los autores

Siendo 114 las empresas especializadas en la venta e instalacion de equipos
de audio y video para carros en Cuenca, NESTRONICS realizé un analisis de

las compafiias mas fuertes y posibles clientes, con los siguientes resultados:

Mc Racing: Ofrece Venta de Audio y Video, seguridad y blindaje para el

vehiculo. Ademas son distribuidores exclusivos de la marca Kicker

Electrénica Duran: Es una empresa cuencana que inicié su actividad en 1970
en el Audio y Video para autos. Cuentan con gran variedad de marcas

reconocidas.

SpySat: Empresa dedicada a la venta de equipos de rastreo Satelital, ademas

comercializa equipos de Audio y Video de las mejores Marcas.

Oscar Accesorios: Venta de aros, llantas, volantes, pitos, equipos de audio y

video, y demas accesorios para el vehiculo.

En este tipo de clientes prevalece un fuerte apalancamiento operativo a través

del crédito del proveedor, por lo que es necesario fijar una politica clara de




manejo de la cartera para evitar problemas de liquidez, o de mora en los

pagos.

ANALISIS DE LA SITUACION GENERAL: FACTORES, POLITICOS,
ECONOMICOS, CULTURALES, TECNOLOGICOS.

1.3 FACTORES POLITICOS:

a) GESTION GUBERNAMENTAL Y ARANCELARIO

La produccion y comercializacion de equipos de audio y video para autos son
eminentemente de orden privado, aunque la gestion del gobierno con tipos de
medidas sobre todo arancelarias hace que los costos de gestion de la

tecnologia varien de manera sustancial.

De acuerdo a la resoluciéon del COMEX no. 64 del 11 de junio de 2012 R.O 730
del 22 de junio, el arancel para los componentes CKD para el armado de radios
clasificados en la partida 8527210010 se fijé entre el 4,5% y 30% de acuerdo al
porcentaje de producto ecuatoriano incorporado. Esta medida coloca en
relativa desigualdad de condiciones a los equipos de audio importados con los
producidos en el pais, puesto que los costos en general llegan a ser menores

en alrededor de un 25%, que provoca una diferencia marcada en los precios.

La gestiébn gubernamental influye directamente en lo referente a aranceles en
importaciones de audio y video y la normativa conexa, puede apoyar o
desincentivar el negocio. Uno de los principales objetivos del gobierno es el
incentivar la produccion nacional con el fin de alcanzar su objetivo macro de

crecimiento econémico.

Para nuestro caso expresamente, el Estado contempla un 30% de arancel al
ejercicio comercial de equipos de audio y video. El andlisis financiero reflejado
en la pagina 81, resume los diferentes escenarios manteniendo el mismo nivel

de arancel.

En caso de que el gobierno decidiese aumentar el porcentaje de arancel a este
tipo de productos, afectaria directamente al margen de utlidad esperado,

segun las condiciones en las cuales estara planificado el proyecto.



Una disminucién en el arancel por otra parte, daria la opcion a la empresa para

esperar resultados favorables.
Cupos de Importacion.

El gobierno actual ha decidido imponer cupos de importacion en cierto tipos de
bienes, entre los que figuran el del parque automotor, principal factor esencial
para el desarrollo de las operaciones de NESTRONICS DEL ECUADOR, el
mismo que presenta segun el comité de comercio exterior (COMEX) una
restriccion de 581 millones de délares como techo maximo de importacion, esto
con el fin de precautelar el medio ambiente principalmente tratando de evitar la

contaminacion que emanan los vehiculos.

Segun resoluciones No. 66 y 67 del COMEX aun vigentes en el pais, el
mercado automotriz espera tener un 30% menos del cupo que regularmente se
importaba. El impacto negativo que podria tener esta medida en el mercado
potencial de NESTRONICS DEL ECUADOR podria ser mayor; por lo general,
cuando una persona adquiere un auto nuevo lo primero en cambiar es el radio,
ya que los equipos que vienen originales de fabrica no tienen funciones como
Bluetooth, Pandora (Radio digital), o DVD entre otros. Al reducirse el nimero
autos importados seguramente se tendra un impacto negativo en la venta de
equipos por parte de NESTRONICS.

Con respecto al mercado de partes y piezas de vehiculos el gobierno no ha
manifestado ningun tipo de medida, pero NESTRONICS DEL ECUADOR tiene
gue seguir enfocado en la comercializacion de equipos de audio y video para

vehiculos en general.
Impuesto al Valor Agregado (IVA).

El impuesto al valor agregado (IVA) vigente al momento de la realizacién de
este estudio estd en 12%, el mismo que esta controlado por el Servicio de
Rentas Internas (SRI) para el cumplimiento de su pago. Si el consumidor final
es persona natural, no tiene derecho a crédito tributario, y por tanto este
impuesto es parte del precio. Para las empresas o personas juridicas que

comercializan bienes, el IVA pagado en la compra es sujeto de crédito



tributario al compensarse con el IVA cobrado en la venta, debiendo pagar al

fisco la diferencia.

Un aumento del IVA afectaria directamente a la empresa, puesto que las
personas naturales asumirian este impuesto directamente, por ende
disminuiria su poder adquisitivo dando como resultado una disminucion en los
niveles de consumo de bienes, ya que optarian por dar preferencia a bienes
primarios y como Uultima opcion el tipo de bienes que NESTRONICS desea

comercializar.
Impuesto a la Renta.

El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellas rentas que obtengan las
personas naturales, sucesiones indivisas y sociedades sean nacionales o
extranjeras. En el Ecuador para el periodo 2013 esta establecido para las
empresas una tasa del 22%” de impuesto a la renta; un incremento de esta
tasa ocasionaria disminucion en la utilidad neta esperada para NESTRONICS
DEL ECUADOR.

Cabe mencionar que estan obligados a llevar contabilidad todas las sociedades
y las personas naturales y sucesiones indivisas que al 1ro. de enero operen
con un capital superior a los USD 60.000, o cuyos ingresos brutos anuales de
su actividad econdmica sean superiores a USD 100.000, o los costos y gastos
anuales sean superiores a USD 80.000; incluyendo las personas naturales que

desarrollen actividades agricolas, pecuarias, forestales o similares.

2 Fuente: Servicio de Rentas Internas, Tarifas, de: www.sri.gob.ec/web/guest/167


http://www.sri.gob.ec/web/guest/167

CUADRO No. 4

Tabla de valores SRI.

Afio 2013 - En délares
Fraccion Exceso Impuesto Impuesto Fraccién
Basica Hasta |Fraccion Basica Excedente
- 10.180 - 0%
10.180 12.970 - 5%
12.970 16.220 140 10%
16.220 19.470 465 12%
19.470 38.930 855 15%
38.930 58.390 3.774 20%
58.390 77.870 7.666 25%
77.870 103.810 12.536 30%
103.810 En 20.318 35%
adelante

Fuente: www.sri.gob.ec
Elaborado por: Los autores

Como se observa en el cuadro las personas naturales tienen un trato diferente
al de las empresas. En el caso de que el gobierno quiera incrementar el
impuesto a la fracciéon basica, y/o a la fraccion excedente, se tendria un
impacto negativo en el poder adquisitivo de la poblacién, ya que las personas
tendrian que destinar una fraccibn mayor a este impuesto, lo cual reduciria su

ingreso neto al final de cada ejercicio fiscal.
Salarios.

Las empresas 0 personas naturales deberan pagar a sus empleados sueldos
no menores a aquellos contenidos en la Ley de Salario Minimo, que
actualmente se encuentra en $ 318 mas beneficios que por ley el trabajador

debe recibir.

De las variables que se han analizado, posiblemente esta sea la mas
importante, ya que dependera de los ingresos que reciban los potenciales
consumidores para que destinen a la compra de bienes suntuarios, categoria

en la que se enmarca a los productos de audio y video para automoviles.

Para el analisis positivo o negativo del incremento en el salario basico de los

trabajadores hay que observar el escenario desde dos puntos de vista:
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e Empresa: es importante mencionar todo incremento salarial conlleva un
efecto multiplicador en cuanto a que afecta directamente al monto del
décimo tercer sueldo, fondo de reserva y aporte patronal. Esto hace
qgue las empresas como NESTRONICS DEL ECUADOR deba
incrementar los precios a sus productos, puesto que aumentarian sus
costos operacionales.

e Personas: El incremento salarial genera un impacto positivo en su
poder adquisitivo, pero este incremento se ve contrarrestado por el
incremento en el precio de los productos o servicios que las empresas
realizan para poder mantener su margen de utilidad; por lo que para
concluir si un incremento salarial beneficiara 0 no a NESTRONICS se
tendria que analizar qué escenario (persona 0 empresa) tiene mayor

peso o incidencia en el analisis.

“La forma de sobrevivir es trasladar el costo al cliente final, porque si no el

modelo no se hace sostenible” *

Remesas

Segun el Banco Central el Ecuador cerr6 su ingreso de remesas con $ 717,8
millones de délares en el afio 2009, a partir de este afio esta cifra ha
disminuido notablemente hasta llegar a cerrar el periodo del tercer trimestre del
afio 2012 en $ 606,3 millones (Ver en el Anexo 1, pagina 91); y se espera que
esta cifra siga disminuyendo debido a la grave crisis econ6mica internacional
gue se vive hoy en dia en paises como EEUU y Espafia.

Analizando la situacion de NESTRONICS DEL ECUADOR con respecto a la
disminuciéon actual y futura de las remesas, se puede concluir que éstas
tendrian un impacto negativo en las operaciones de la empresa ya que
preveiamos que posibles clientes de NESTRONICS sean personas de

provincias -fuera de Quito y Guayaquil- lugares en donde existe el mayor

® Extraido de: El emprendedor,, Suben los sueldos, suben los precios, recuperado el 27 de diciembre de
2012, de: http://www.elemprendedor.ec/suben-sueldos-suben-precios/
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namero de personas que viven de los ingresos que perciben de sus familiares

en el exterior y tienen aficion al "tunning”.

1.4 FACTORES ECONOMICOS

a) PIB NACIONAL

La variacion del Producto Interno Bruto (PIB) en el Ecuador muestra una
tendencia de crecimiento relativo en la economia nacional y las previsiones
para el afio 2013, mantiene esta tendencia aunque con una desaceleracion
importante. Este indicador nos da un parametro del comportamiento general de
la economia; una tendencia favorable, puede ser una oportunidad para el inicio
de operaciones en las condiciones actuales del mercado, lo contrario podria

afectar la demanda.
EVOLUCION DEL PIB (2009-2012)

La evolucién del Producto Interno Bruto (PIB) sufrié variaciones importantes en
los dltimos afos. En el 2009 la fuerte crisis mundial afectdé a muchos paises,
incluido Ecuador. En el afio 2011 la economia creci6 en un 8% como
consecuencia del alto precio del petréleo y una fuerte inversién publica. A

finales del 2012 el Ecuador termind el afilo con un crecimiento del 5%.

Segln datos de fuentes oficiales es posible notar que el pais ha venido
evolucionando notablemente con lo que respecta al PIB. A continuacién se
adjunta un gréafico, en el cual se visualizan las variaciones sufridas por el

principal indicador macroeconémico del pais.
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GRAFICO No. 1

VARIACION DEL PIB EN GENERAL

Producto interno bruto (PIB)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: los autores.

Ademds, es importante notar que el gasto en el consumo final total,
conformado por el del gobierno general y de los hogares residentes, representd
una contribucién promedio de 56,59% en el periodo 2010-2012. Las
exportaciones de bienes y servicios contribuyeron con 22.84%, seguidas por la
Formacion Bruta de Capital Fijo con 17.98%, y la Variacion de existencias con
el 2.57%. VER ANEXO.1, pagina 82.

COMPONENTES DEL GASTO RESPECTO AL PIB

Por el lado del gasto, la generaciéon de ingreso de una economia se distribuye
en consumo, inversion y comercio exterior. Si bien observamos que los datos
presentados en el grafico No.2 han aportado favorablemente a la evolucion del
PIB en los ultimos periodos, es importante indicar las variaciones porcentuales

por componentes.

La variacion en las importaciones crecié entre el 2010 y 2011 en un 16.09%,
mientras entre el 2011 y 2012 fue del 8.54%. Se observa claramente que el
incremento porcentual de las importaciones se redujo casi a la mitad, esto se
debe principalmente a que Ecuador tiene como plazo el 2013 para reducir de
manera competitiva importaciones en USD 650 millones, e incrementar la

oferta exportable en USD 500 millones (Agencia Publica de Noticas del
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Ecuador y Suramérica)®. Esta claro que el Ecuador trata de promover una

politica industrial que incentive la produccién nacional.

Con estas politicas NESTRONICS DEL ECUADOR prevé importar los equipos
en partes y piezas para proceder con el proceso de ensamblado en territorio
nacional, teniendo como beneficio la disminucién arancelaria y otros beneficios
tributarios que el Estado ofrece para incrementar la produccién nacional, tema

gue hasta la presente fecha esta en discusién en el COMEX.

El consumo en 2011 crecié en un 11.53% con respecto al 2010, pero, el 2012
el aporte fue mayor con un 12.15%. El alto consumo que se registra en el pais
obedece a factores como la facilidad de accesos que tiene hoy en dia el

ecuatoriano a diversos tipos de créditos, y sus niveles de ingresos.

Otro factor importante que ha incidido en el incremento de los niveles del
consumo esta en el sector de las tarjetas de crédito, para el 2009 hubo un
incremento del 28%, entre el 2011 y 2012 hubo un aumento del 47%°. Estas
cifras son alentadoras para NESTRONICS DEL ECUADOR ya que muchos

consumidores utilizan este método para realizar sus compras.

La formacién bruta de capital fijo crecié en el 2011 en un 20.85% con respecto
al 2010 y entre 2011 y 2012 fue del 14.76%. Las exportaciones entre 2010 y
2011 crecieron en un 23.71%, pero hubo una desaceleracion importante entre
2011 y 2012 con apenas un 5.53% de incremento. El crecimiento de las
exportaciones se debe principalmente a la gestion del Gobierno, que busca
diversificar el mercado fuera de los nichos tradicionales de Estados Unidos y
Europa, de modo que el pais dependa cada vez menos de la venta del

petréleo.

* Fuente: Agencia Publica De Noticias del Ecuador y Suramérica, Ecuador proyecta reducir USD 650
millones en importaciones hasta 2013, recuperado el 4 de enero de 2012, de: www.andes.info.ec/2009-
2011.php/?p=127707

® Fuente: Omar Serrano, En el Ecuador se elevan los niveles de consumo, recuperado el jueves 22 de
marzo de 2012, de : http://omarserranocueva.com/noticias/en-ecuador-se-elevan-los-niveles-de-consumo
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GRAFICO No. 2
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Fuente: Banco Central del Ecuador, adaptacion de autores.

Esta tendencia demuestra que el consumo privado crece, entonces la rotacion
de las mercancias es mayor, y por tanto aumenta la velocidad de reposicion de

los inventarios, generando un mayor volumen de ventas.

Teniendo en cuenta este comportamiento, NESTRONICS DEL ECUADOR
tendra que tener cuidado a la hora de realizar el célculo del promedio de
inventario a mantener, esto quiere decir que las importaciones tendran que
realizarse con mayor anticipaciéon, ya que por lo general desde el dia que se
realiza el pedido transcurririan 45 dias hasta que llegan los equipos a las
bodegas de la compaiiia. Si la empresa no prevé la logistica, podria quedarse

sin producto para ofrecer a sus clientes entre 30 a 45 dias.
ESTRUCTURA PRODUCTIVA ECUATORIANA (2011-2012)

En el PIB a nivel de sectores de la economia, el de la administracion publica es
el que mas creci6é con un 13.50%, esto se debe al trabajo del ICO (Instituto de
Contratacion de Obras) que estd realizando en el pais construccion de
hospitales, céarceles, escuelas, etc. El comercio al por mayor y menor 3.85%
(NESTRONICS entra dentro de este sector y analisis); la industria
manufacturera 3.44%, la explotacion de minas y canteras 1.51%, el sector de
la construccibn 9.60% y el sector de la agricultura, ganaderia, caza y

silvicultura 0.59%. Los incrementos en los precios de los alimentos, de la

15



materia prima y de los insumos afectarian de una manera importante a los

sectores mas productivos de Ecuador.

Si el comercio al por mayor y menor se increment6 un 3.85% entre el 2011 y el
2012, NESTRONICS DEL ECUADOR tendra que por lo menos crecer en este
porcentaje para saber que esta progresando al mismo ritmo de la industria. Por
ejemplo, sila compafiia crece un 10% entre periodos de analisis y la industria
en un 15%, resultaria muy dificil pensar en una estabilidad sostenible en el

tiempo si no existe un crecimiento a la par con el sector industrial.
PATRONES COMERCIALES DE ECUADOR

El patron de comercio bilateral que mantiene el Ecuador con sus socios
comerciales se basa en exportaciones de petroleo y productos agricolas e

importaciones basadas en bienes manufacturados.

En este estudio, al ser productos importados, nos enfocaremos principalmente
en el comportamiento de las importaciones en el pais, realizando un andlisis de

este sector del flujo comercial del pais.
GRAFICO No. 3
COMPOSICION DEL FLUJO COMERCIAL
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2012), Adaptacién de autores.
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Se observa que en el Ecuador se ha incrementado anualmente la cantidad de
importaciones de distintos articulos, tanto petroleros como no petroleros. En
nuestro caso, la actividad de NESTRONICS DEL ECUADOR perteneceria al
sector “no petrolero” en la categoria de diversos, misma que al comparar el
2012 con 2013 mostré un incremento del casi 10%, ocasionado por la apertura
de los consumidores a adquirir diferentes productos mediante facilidades de
créditos por parte de entidades financieras y, por otra parte el Estado para que

las empresas pueden incrementar sus volimenes de inversion.
GRAFICO No. 4
SOCIOS COMERCIALES DE ECUADOR

IMPORTACIONES
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Nota: ALADI: Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, México, Panama,
Paraguay, Uruguay, Per( y Venezuela. En el grafico no se considera la CAN.

Fuente: Banco Central del Ecuador 2012

Elaborado por: FLACSO, y adaptacién de autores.
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NESTRONICS DEL ECUADOR importaria todos sus productos desde Estados
Unidos y por ende este pais seria el socio comercial mas fuerte para la
empresa. Seria ideal que por ejemplo se llegue a firmar un TLC ya que esto
haria que los aranceles a pagar fuesen del 0% y por ende los consumidores

pagarian en promedio cerca del 30% menaos por estos equipos.

Otra forma reducir el advalorem, seria importar en partes y piezas ya que
trayendo los equipos en esta modalidad la tendencia muestra un acercamiento
al 0% de impuestos. Lamentablemente Estados Unidos no vende los equipos
en partes y piezas, solamente lo hace la China por lo que el socio comercial
estratégico de NESTRONICS podria cambiar en los proximos afios, siempre

gue no se sacrifique la calidad del producto.

Es evidente que las relaciones comerciales con la Unidon Europea y Estados
Unidos son claves. Cualquier crisis de estos socios comerciales puede ser de

gran impacto en la economia ecuatoriana.

SENPLADES Yy el Ministerio de la Producciéon anunciaron cambios ambiciosos
en la matriz productiva, que busca mover la economia de la produccion de
bienes primarios hacia bienes de mayor valor agregado, fundamentado en un
estudio del BID (Hausmann y Klinger), en inversiones estratégicas a través de
la produccién de insumos bésicos, ya que segun las autoridades, la falta de
éstos en la produccién nacional causé los principales problemas para el

fracaso de la estrategia de sustitucion (Analisis semanal No.40, 2012).
b) POLITICAS DE COMERCIO EXTERIOR

En julio de 2012 se tomaron medidas de comercio y crédito encaminadas a
desacelerar el crecimiento de la demanda de bienes de consumo no duradero,
y en el mismo mes las importaciones de consumo duradero cayeron en
relacion a julio de 2011. Sin embargo se increment6 el déficit comercial, ya que
las importaciones de capital y bienes de consumo no duradero crecieron de

manera considerable.

NESTRONICS podria verse afectada, aunque el enfoque comercial esta
orientado a los vehiculos ya existentes. Segun previsiones de analistas

econdémicos la tendencia se mantendria al menos en el 2013.
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El arancel para la importacion de articulos de audio y video es del 30% segun
se indicO en la pagina 7, pero podrian darse ciertas medidas pararancelarias,
como la aplicacion de normas a la estructura del producto, que complicarian la

importacion y por tanto la participacion de mercado de la empresa.
c) INFLACION

La variacion de precios en el Ecuador a diciembre de 2012 medido a través
del IPC fue del 4.77% y comparada con la inflacion de los Estados Unidos que
se mantuvo en 2.16%, demuestra que en una economia dolarizada, le vuelve

menos competitivo a los productos nacionales.

En el caso de NESTRONICS al tener productos con componentes importados,
gue ademas del advalorem, soportan un elevado impuesto del 5% a la salida
de divisas se evidencia que cualquier incremento a estos gravamenes,

aumentara el precio de venta al pablico (PVP).

La informacion referente a la evolucion de la inflacion en el Ecuador, se puede

observar en el ANEXO 1 en la pagina 84.
d) TASAS DE INTERES

Desde Julio de 2007 en el Ecuador se establecié6 un sistema de tasas de
interés en funcién al uso y segmento de mercado. En el caso del
financiamiento para importacion de productos para NESTRONICS, la tasa se
encuentra alrededor del 15% anual, la misma que se espera se mantenga

estable.
IMPACTOS:

A pesar de notarse un crecimiento de la economia, la falta sustentabilidad de
un esquema a mediano y largo plazo de produccion real, mejora en el empleo,
la dependencia del petréleo y de los ingresos por cobro de tributos, pero sobre
todo la ausencia actual de una relacién de confianza entre el gobierno y las
empresas, pueden trastocar la necesidad de inversion masiva fundamental

para cambiar la matriz productiva.
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La afectacion por un incremento en la inflacion se veria por el lado de los
consumidores ya que estos tendrian un menor ingreso per cépita, en caso de
gue no existan salarios reales. El verdadero problema que enfrentaria la
compafiia es el impuesto a la salida de divisas (5%) teniendo como efecto el
incremento de una magnitud parecida en el precio final de los equipos, siendo
afectados los consumidores finales. Deberia el gobierno revisar ciertas
politicas de comercio exterior ya que estas terminan afectando al consumidor

final y no necesariamente a las empresas.

Para NESTRONICS es una oportunidad el poder importar de un pais en donde
los costos internos no crecen en la proporcion de los costos internos
nacionales. Sin embargo, la elevacion en costos de importacién via aranceles,
sueldos y salarios, insumos y demas componentes nacionales, podria ser una
amenaza para la comercializacion, dado que la empresa tendria que sacrificar
margen, disminuyendo su rentabilidad, por lo menos en el corto plazo. De alli la
necesidad de estar alertas a los procesos de negociacion de precios con los
proveedores internacionales y el control de costos y gastos en las operaciones

internas de la empresa.

La tasa de interés comercial se ha mantenido estable en los Ultimos afios, esto
es importante para el financiamiento de la inversién que requerira la empresa.
Una disminucion del diferencial entre las tasas de interés activas y pasivas
provocaria una disminucion del consumo, puesto que las personas destinarian
sus excedentes al ahorro, ocasionando que la demanda de los productos de
NESTRONICS se vea afectada en la comercializacién, ya que al ser productos
suntuarios, los consumidores tienden a distribuir una menor proporcién de sus

ingresos para este tipo de bienes.

15 FACTORES CULTURALES Y DEMOGRAFICOS.

a) CULTURA Y MODOS DE VIDA

Las actitudes de la sociedad respecto al consumo van cambiando. La
tendencia actual de los consumidores es que éstos hoy consumen mas que
hace unos afios, y cada dia va aumentando. Pero ademas tienen mayor
informacién sobre las caracteristicas del mercado, que para el caso de

NESTRONICS resulta beneficioso ya que la oferta de productos combina una
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buena calidad, marca reconocida y precios convenientes. El deseo de estar
con los ultimos avances tecnoldgicos, mejorar la estética y apariencia de los

vehiculos, alientan el interés de la compra.

En la actualidad y sobre todo en la ciudad de Cuenca el mundo “tunning” ha
tenido un crecimiento importante, puesto que ya es posible encontrar diferentes
clubes dedicados a esta actividad asi como de la realizacion de diferentes
exposiciones y concursos, actividades que no solian frecuentarse en la ciudad
y que ahora mantienen gran interés. Este factor es totalmente positivo para
NESTRONICS puesto que la empresa se dedicara a comercializar estos tipos
de productos, los mismos que no tendran una complicada penetracion en el

mercado.
b) LAS VARIABLES DEMOGRAFICAS.

Dentro de las principales variables demograficas conocidas, decidimos enfocar
el estudio para NESTRONICS en la edad de los potenciales clientes, la misma
gue se analizar4 a través de una investigacion de fuentes primarias, cuyo
objetivo sera obtener patrones de comportamiento en el consumo de equipos
de audio y video. Adicionalmente en nuestro entorno ecuatoriano es de
conocimiento comun que el sector masculino es el mas interesado en optar por

este tipo de bien.

1.6 FACTORES TECNOLOGICOS

La orientacion del gobierno actual, segin la versién del presidente Correa,
busca la transformacion cuantitativa de la produccion hacia industrias
estratégicas y con base al conocimiento. Esto requiere talento humano
capacitado, con inteligente inversion en tecnologia y a bajo costo. De alli que
se busca hasta el 2017 incursionar en las industrias Petroquimica (petréleo y
gas natural), Metalurgica (cobre), Siderurgica (hierro y aceria), sustitucion de

importaciones (con industrias estratégicas).

En el d&mbito privado, se nota un especial interés en buscar tecnologia
avanzada que hasta hoy se puede acceder con costos altos, dado que no es
posible lograr voliumenes apreciables que generen economias de escala tanto

para la produccién, como para la comercializacién de bienes.
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Las empresas ademas, han hecho muy poco para vincularse con las
universidades. Ha habido intentos de formacién de Clusters (empresas que
comparten un sector estratégico) de varios sectores de la economia, pero los
resultados han sido poco generosos. En la orientacién del gobierno de Correa
se ha considerado una mayor vinculacién entre el Estado y las universidades,
para financiar los requerimientos de investigacion, explotacion y desarrollo de
tecnologia que genere innovaciones dentro de un sector potencial que se

encuentra mayormente descuidado.
IMPACTO:

Aunque el alcance de esta investigacion busca demostrar la factibilidad de
comercializar equipos de audio y video de origen importado para vehiculos, los
autores buscamos en el corto plazo poder reemplazar en parte la oferta al

mercado, con produccion o ensamble nacional.

1.7 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS A COMERCIALIZAR.

NESA Internacional Inc. es uno de los principales proveedores de productos de

audio, video y accesorios para autos en el mundo.

NESA ha ganado una reputacion muy fuerte con productos de alta calidad en
la industria de la electronica movil ya que ofrece precios competitivos y equipos

de alta calidad.

El equipo de planificacion de productos y desarrollo de NESA continuara
ofreciendo tecnologia de vanguardia y productos de alto valor, anticipdndose
por lo menos un afio al desarrollo de la industria. NESA se ha ganado un
reputacion de confianza y calidad, priorizando siempre productos de

vanguardia.

Los productos NESA tienen las siguientes caracteristicas:

e Conexiéon a USB, tarjeta SD o IPod: Actualmente se utilizan dispositivos de
almacenamiento de musica mas sofisticados, para tener una informacion mas

organizada y una memoria de almacenamiento mas amplia.
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Pantalla tactil: Resulta mucho mas comodo y estético, debido a que la manera
de controlar el equipo se vuelve mas simple, y obviamente ya que se trata de
un “plus” tecnoldgico, este sera mucho mas llamativo.

Subwoofer: La principal caracteristica que se busca es poder escuchar
musica, y que ademas tenga una buena salida de audio; el subwoofer es un
tipo de parlante activo analdgico. Esta disefiado para reproducir en general los
sonidos entre los 20 y 80 Hz, esto quiere decir que tiene una alta gama de
sonidos que oscilan entre 2 octavas, para asi poder reproducir sonidos altos y
bajos con nitidez.

Bluetooth: Una herramienta importante, pues se puede sincronizar un teléfono
celular con el equipo, y asi intercambiar informacién como: musica, contactos,
llamadas, etc.

TV tuner: No se puede desaprovechar las dimensiones de las pantallas, pues
esta caracteristica permite, ademas de escuchar musica, sintonizar canales de

television.
Modelos a comercializar:
NSD-367T: 3.6" In-Dash Monitor DVD/AM/FM/USB/SD/TV Tuner

IMAGEN No. 1
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Fuente: www.nesavision.com/products.html
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CUADRO No. 5

*Pantalla de 3,67" TFT-LCD

1 canal Subwoofer

* Reproduce DVD/VCD/CD/MP3/WMA/DIVX/MMC

* Entrada Auxiliar

* Mecanismo DVD Anti-vibracién

» Control Remoto incluido

» Puerto USB y tarjeta SD (Soporta 16GB)

* Pantalla Desmontable

* 18 emisoras FM / 6 emisoras AM

 Panel tactil.

* 40W x 4 MOSFET power

NSD -500T: 1-Din Oversized Monitor DVD/USB/SD/TV Tuner

IMAGEN No. 2
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Fuente: www.nesavision.com/products.html

CUADRO No. 6

 Pantalla tactil de 5" TFT-LCD

* 1 canal Subwoofer

* Reproduce DVD/VCD/CD/MP3/WMA/DIVX/MMC

* Entrada Auxiliar

* Mecanismo DVD Anti-vibracion

* Pantalla agrandada

» Puerto USB y tarjeta SD (Soporta 16GB)

« Control Remoto incluido

* 18 emisoras FM / 6 emisoras AM

» Pantalla Desmontable

40W x 4 MOSFET power

NSD-700T: 7" In-Dash Motorized Monitor DVD/AM/FM w/ TV Tuner

IMAGEN No. 3
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Fuente: www.nesavision.com/products.html
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CUADRO No. 7

*Pantalla tactil de 7" TFT-LCD * 40W x 4 MOSFET power

* Reproduce * 1 canal Subwoofer
DVD/VCD/CD/MP3/WMA/DIVX/MMC + Entrada Auxiliar

» Mecanismo DVD Anti-vibracion * TV Tuner incluido

» Puerto USB y tarjeta SD ( Soporta 16 GB) » Control Remoto incluido

* 18 emisoras FM / 12 emisoras AM » Pantalla Desmontable

NSD-698NB: 6.95" Exact 2-Din Monitor DVD/Bluetooth (Pantalla
Desmontable)

IMAGEN No. 4
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Fuente: www.nesavision.com/products.htmi

CUADRO No. 8

*Pantalla tactil de 6.95" TFT-LCD » Conexion con GPS (NAVIBOX-2)

* Reproduce CD-R, CD-RW, VCD, DVD, MP3, WMA, * Control remoto incluido
JPG, MP4, DivX, DVD+R, DVD-R, DVD+RW

* Bluetooth para manos libres (celular) » Puerto USB y tarjeta SD (hasta 32GB)

* 40W x 4 MOSFET power » Entrada auxiliar

PANTALLA DESMONTABLE

NSD-729 NB: 7" Single Din Oversized Digital Monitor with built-in
DVD/Bluetooth/iPod Control

IMAGEN No. 5
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Fuente: www.nesavision.com/products.html
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CUADRO No. 9

*Pantalla tactil de 9" TFT-LCD

*Conexion con GPS (NAVIBOX-2)

* Reproduce CD-R, CD-RW, VCD, DVD, MP3,
WMA, JPG, MP4, DivX, DVD+R, DVD-R, DVD+RW

* Bluetooth para manos libres (celular)

» Subwoofer

» Control remoto incluido

* 40W x 4 MOSFET power

* Puerto USB y tarjeta SD (hasta 32GB)

* Single din

* Entrada auxiliar

» Pantalla tipo tablet

NSD - 759 NB: 7" 1-Din Motorized Monitor DVD/Bluetooth

IMAGEN No. 6

O

Fuente: www.nesavision.com/products.html
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CUADRO No. 10

*Pantalla tactil de 7" TFT-LCD

*Conexion con GPS (NAVIBOX-2)

- Reproduce CD-R, CD-RW, VCD, DVD, MP3,

WMA, JPG, MP4, DivX, DVD+R, DVD-R, DVD+RW

* Bluetooth para manos libres (celular)

» Subwoofer

« Control remoto incluido

* 40W x 4 MOSFET power

» Puerto USB y tarjeta SD (hasta 32GB)

+ Radio que sale la pantalla ( In-dash)

* Entrada auxiliar

DVD-567R: AM/FM DVD Player w/ built-in USB/SD

IMAGEN No. 7

Fuente: www.nesavision.com/products.html
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CUADRO No. 11

*Pantalla LCD a colores

*Memoria de ultima posicion en el
Reproduccion DVD

* Reproduce DVD/VCD/SVCD/CD/CD-R/CD-
RW/MP3/WMA/ DivX/MP4/JPG

« Entrada Auxiliar

* Mecanismo DVD Anti-vibraciéon

« Control Remoto incluido

* Puerto USB y tarjeta SD (Soporta 16GB)

« Pantalla Desmontable

*Salida de video.

« Panel tactil.

NSCM-1039: 10.4" Ceiling Mount Monitor

IMAGEN No. 8

Fuente: www.nesavision.com/products.htmi

CUADRO No. 12

*Pantalla de 10,4”

*Resolucion: 1024 x 768 (SVGA)

» 2 entradas de Audio y Video

« Brillo: 380 NIT

+ 1 salida de Audio y Video

*Transmision de audifonos inalambricos.

» 2 modos de pantalla (En caja y completa)

» Control remoto incluido

TE-4150: 1600W 4-Channel Amplifier

IMAGEN No. 9
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Fuente: www.nesavision.com/products.html
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CUADRO No. 13

» System Indicator: Top Mounted Blue LED

* Amplifier Type: Class-AB Power Indicator.

* Tri-mode capable. » External gain control .(Optional)

* Line outputs: Non- Fading Pre-Amp Output. |* Power Supply: DC-DC PWM Power Supply.

* Current Protection: 4 way protection. * Power Supply Design: MOSFET Power.

1.8 PRINCIPALES COMPETIDORES

La competencia para la comercializacion de estos productos en la ciudad de
Cuenca refleja en el cuadro adjunto, el cual resume su funcionamiento y

distribucién en el mercado:

MP3 Car Audio.

Empresa lider en el mercado ecuatoriano en equipamiento de vehiculos para
concesionarios con equipos OEM, cuenta con una planta de ensamblaje para
radios, montada conjuntamente con la marca CLARION. Permanencia de 10
afilos como lideres en el mercado, ofreciendo variabilidad en productos y
servicios. Son distribuidores exclusivos de marcas como: CLARION, OEM,
ALPINE, JBL, INFINITY, PARROT, DB-DRIVE y QUANTUM.

Audio Extremo.

Audio Extremo es una empresa dedicada a la venta al por mayor y menor de
equipos de audio y video para vehiculos. Importa directamente marcas como
Alpine, Pioneer, JVC, Kenwood y Dual. En parlanteria, subwoofer vy
amplificacion cuenta con marcas como JBL, JL, MTX, Fusion, Metrik y
Blackmore. Adicional presentan una gama de accesorios de instalacién, tales

como cables, fusibles, kits de instalacion en marcas como Tsunamiy Raptor.

Auto Import.

AGB AUTOIMPORT S.C.C, es una empresa importadora de car audio,
sistemas de seguridad y accesorios para autos desde el afio 1989, siendo
representantes exclusivos de varias lineas de productos comercializando al por
mayor y menor sistemas de Audio como: SONY, LG, JVC, BOSS, PIONEER,
DHD POWER CRUISER, NITRO, AUDIOBAS. Sistemas de instalacion de
Audio: METRA, RAPTOR, TSUNAMI. En las Lineas SONY XPLOD CAR
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AUDIO, LG Life’'s Good, JVC The Perfect Experience, son distribuidores

autorizados desde el afio 2005.

Almacenes Juan Eljuri.

ALMACENES JUAN ELJURI empresa que comercializa varias marcas y tipos
de productos, entre los cuales también cuenta con lineas como LG, Sony,
Kenwood, Panasonic, los mismos que debido a su gran facilidad de
localizacién en las principales ciudades del pais han logrado posicionar su
empresa a través de la comercializacion de equipos de audio y video para

vehiculos.

Betatronix.

Empresa dedicada a la asesoria, instalacion, venta y distribucion de sistemas
de AUDIO y SEGURIDAD para autos. Comercializa marcas como Alpine,
Pionner, Tramigo y JVC. Tiene sus locales en las ciudades de Quito y Ambato,
pero también realiza despacho a diferentes puntos que comercializan estos

tipos de bienes en la ciudad de Cuenca.

TIPO DE MERCADO

Segun Pindyck y Rubienfeld. (2005). “En el mundo real, es dificil encontrar
estructuras de mercado que garanticen la transparencia plena tanto para
consumidores como para competidores”. La teoria tradicional parte de un
modelo de competencia perfecta para explicar facilmente las diversas variables
econdmicas. La competencia perfecta se tiene basicamente cuando ningun

agente o empresa es capaz de influir sobre el precio.

Esta condicién se obtiene bajo las siguientes caracteristicas:
a) Hay un gran nimero de competidores.

b) Hay suficiente informacion.

¢) Los competidores saben del precio de sus rivales y todos los compradores
saben de las ofertas de los productores. La empresa puede vender de su

producto toda la cantidad que desea.
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Estas condiciones son muy estrictas y poco realistas. En teoria econdémica se
ha disefiado la llamada Competencia Imperfecta que se genera cuando en un
sector de la industria o0 mercado, alguno de los agentes posee algun grado de
control sobre los precios. La realidad se ubica generalmente en algun punto de

la competencia imperfecta, netamente en el del oligopolio.

Este tipo de mercado se caracteriza por la existencia de pocas empresas que
interactlan entre ellas estratégicamente. Otra caracteristica es la existencia de
barreras a la entrada, bien por razones tecnolégicas (menores costos) o
estratégicas. En cuanto al producto, puede ser tanto homogéneo como
diferenciado. En los oligopolios no siempre el mercado se reparte por igual
entre las empresas que lo forman. Con frecuencia una de ellas es mas grande
y posee una cuota de mercado significativamente mayor que las demas. Se
habla entonces de oligopolio con una empresa lider, que establece el precio,

y empresas seguidoras, que aceptan ese precio.

Es por esto que a NESTRONICS se lo sitia en este tipo de mercado, ya que
existen varios locales y almacenes en los cuales es posible adquirir un equipo
de audio para el vehiculo, hay varios distribuidores directos para todo este tipo
de casas comerciales, por lo que daremos un breve enfoque de los aspectos

gue nos llevé a situarla dentro de este tipo de mercado:

1.-Oferentes: en la descripcién de la competencia se observa que son varios
los distribuidores directos importantes en la ciudad y el pais, los cuales
manejan gran cantidad de marcas que comunmente son comercializados en la

ciudad.

2.-Demandantes: Las empresas buscan captar al mayor numero de
compradores a través de posicionarse con las distintas marcas en el mercado
de una manera diferente y eficaz, ya sea a través de promociones o

realizaciones de eventos acordes al mercado.

3.-Diferenciacion: tanto en marcas como en precios existe gran rivalidad y

cada empresa busca su nicho particular en el mercado.

Lo que se buscara con NESTRONICS es marcar una notable diferenciacién

dentro del mercado al ser una empresa comercializadora directa, ya que se
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pretende importar directamente los bienes, obteniendo cierta ventaja en el

sector.
Bienes Sustitutos.

No es comun encontrar bienes sustitutos para este tipo de bienes, ya que cada
vehiculo posee un espacio determinado para la incorporacion de uno de estos
equipos, dificil de poder encontrar dentro del mismo una modificacién

plenamente marcada.
Bienes Complementarios.

En nuestro caso si existen bienes complementarios, entre los cuales se
encuentran equipos compatibles con varias de las caracteristicas que un

cliente podria requerir, entre lo que nombraremos:

- lpod.

- Celulares.

- GPS.

- Navegador.
- Tvtunner.

- Parlantes.

- Bajos.

- Subwoofer.

- Plantas.

Los equipos de NESTRONICS soportan todo este tipo de caracteristicas que

son necesarias para estos tipos de bienes complementarios en este sector.

1.9 MERCADO POTENCIAL LOCAL.

La provincia del Azuay segun el cuadro No. 2 en la pagina numero 6, cuenta
con 712.127 habitantes segun los datos que arrojaron el Censo de Poblacion y
Vivienda realizado por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos en el
afio 2010. De esta cifra, la ciudad de Cuenca abarca el 69.7% con 505.585
habitantes, de los cuales 195.683 son hombres y 221.949 son mujeres, con

una tasa de crecimiento promedio anual de 2%. A continuacion se presentara
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la evolucién del crecimiento poblacional en la provincia con respecto a los dos

ultimos censos de poblacion y vivienda por parte del INEC.

GRAFICO No. 5

POBLACION
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Fuente: INEC, editado por los autores.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC® presenta una herramienta
informética, la misma que permite generar informacion estadistica con filtros de

acorde a las necesidades del usuario.
En base a esto se obtuvieron los siguientes datos:

La poblacion urbana alcanza el 65.64% con 329.928 habitantes, la rural llega al
34.36% con 175.657 habitantes.

Dentro de estas cifras, tenemos:

Los menores de 15 afios son el 31%, la poblacién entre 16 y 24 afios alcanza
el 18%. Las edades comprendidas entre 25 y 64 afios son el 44%, y los

ancianos son el 7%.

® Fuente: INEC, Resultados Censo 2010, de:
www.redatam.inec.gob.ec/cgibin/RpWebEngine.exe/Portal Action?&MODE=MAIN&BASE=CPV2010&
MAIN=WebServerMain.inl
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En cuanto a la actividad de los cuencanos, el 44.2% del total de la poblacién
entran dentro de la PEA (Poblacién Econdmicamente Activa). De los 166.276
habitantes que estan en condiciones de trabajar, 160.123 habitantes estan
ocupados y el resto esta en la desocupacion. VER ANEXO 2, paginas 86-92.

Metodologia de Investigacidn

Para el desarrollo de este trabajo investigativo, se utilizara el muestreo
estadistico con el fin de obtener datos que definan varios puntos utilizables en

la elaboracion de este estudio.
Métodos a utilizarse.

Cientifico: con su utilizacién se obtendran informaciones l6gicas y concretas,
mediante el uso de conceptos propios de la ciencia con argumentos
comprobados.

Deductivo: este método se lo utilizara en el desarrollo de los antecedentes
generales de este proyecto y un enfoque al cual la empresa podria iniciar sus
actividades.

Inductivo: con la aplicacion de este método se lograra identificar gustos y
preferencias de la demanda del producto, para tomar acciones de mercadeo al
momento de comercializar nuestros productos.

Estadistico: Se utilizara para tabular la informacién obtenida de fuentes
primarias y elaborar los gréficos respectivos que definan de mejor manera los

diferentes puntos que se desea investigar.

Técnicas a utilizarse.

Encuesta: esta herramienta nos servira con el fin de realizar el estudio de
mercado y obtener informacién concreta sobre algunas variables requeridas de
la poblacibn en estudio. Esta encuesta contendr4 preguntas cerradas

aplicAndose en el sector urbano de la ciudad de Cuenca.

Muestreo: permitira determinar el nUmero de encuestas que se realizard para

el estudio de mercado.
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Para su obtencién se aplico la siguiente férmula:

Z2.N.P.Q

TTREI(N-D+Z2P.Q

Fuente: C. Fuente/lsaz Gallego
www.metodologiasytecnicas.ecaths.com/archivos/metodologiasytecnicas/calcul
0_muestra.pdf

Donde:

n=tamano de la muestra.

Z= margen de seguridad (buenos estudios requieren entre el 95% al 100%)
N= numero universo de la poblacién a ser estudiada.

P= probabilidad pertinente al hecho que se investigue (0.5)

Q= probabilidad no pertinente frente al hecho a investigar (0.5)

E?= margen de error (5%)

Ciudad =Cuenca.
PEA =166.276
Censo = 2010

Se realiza el muestreo para hombres porque es el segmento potencial como
clientes para adquirir los productos de NESTRONICS.

APLICACION DE LA FORMULA

72.N.P.Q

"TEI(N-D+22P.Q

~ 1.962.166276.0,5.0,5
N = 0.052. (166276 — 1) + 1.962.0,5.0,5

n = 383.27
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Para nuestro estudio es necesario realizar 383 encuestas, con el fin de obtener
datos que puedan proporcionar informacién util para llevar a cabo nuestro

estudio.

1.9.1 Resultados obtenidos

Se realizé la encuesta a 383 personas en la ciudad de Cuenca. Los lugares

escogidos para la realizacion de la misma fueron:

Av. Remigio Crespo.
Av. del Estadio.
Parque Calderdn.
Universidad del Azuay.
Parque el Paraiso.

Parque Miraflores.

La encuesta comprendia de 7 preguntas como se puede observar en el
ANEXO 3 en la pagina 93, obteniendo los siguientes resultados a las preguntas

planteadas:

1. ¢Posee Ud.vehiculo?

S| ENO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los Autores
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De 383 personas encuestadas en la primera pregunta se obtuvo el resultado
de 352 personas que afirmaron poseer un vehiculo y 31 personas indicaron lo

contrario.

2. ¢éSuvehiculo cuenta con un equipo
de audio o video?

S| ENO

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Los Autores

Las personas encuestadas que afirmaron poseer vehiculo, el 90%
correspondiente a 317 personas indicaron que cuentan con un equipo de audio
0 video y que tan solo el 10% (35 personas) no poseen equipos en sus

vehiculos.

3. En caso de ser afirmativa su respuesta a
la pregunta anterior, ¢ Ha tenido que
remplazar en alguna ocasion su equipo?

HSI ENO

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Los Autores
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Las personas encuestadas en un 80% indicaron que han tenido que
reemplazar sus equipos, ya sean estos por encontrarse obsoletos o por fallas

en las unidades.

4. En caso de ser afirmativa su
respuesta, éen donde adquirid su
equipo?

H MP3 H MC RACING

i ELECTRONICA DURAN  AUDIO EXTREMO
i LOCALES JUAN JARAMILLO & OTROS

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Los Autores.

Segun las personas encuestadas se observa que el principal proveedor para la
ciudadania es la empresa Mp3 con el 33%, seguido de Mc Racing con el 21%
y de Audio Extremo con el 16%. Adicionalmente se mencionaron otros locales
como puntos de venta de equipos de audio y video, los mismos que se ven

reflejados en el grafico anteriormente expuesto.
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5. ¢éCuanto estaria dispuesto a pagar
por un equipo para su vehiculo?

3%

& 100-150
H 151-200
i 201-250
H251-300
M 301-350
351-400
401 O MAS

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Los Autores.

En esta pregunta tuvimos varias respuestas otorgadas por parte de los
encuestados, por lo que se decidié establecer rangos de precios con el fin de
agrupar la mayor cantidad de respuestas en un solo rango. La respuesta con
mas frecuencia fue aquella que indicé que estarian dispuestos a pagar por un
equipo de audio y video entre $201 y $250. En promedio, las personas
pagarian por un equipo de audio y video $236.14, con un valor maximo de
$250.75 y un minimo de $221.53.

6. ¢éCudl(es) de las siguientes caracteristicas

busca Ud.en este tipo de productos?
REPUESTOS

8%

GARANTIA
24%

ESTETICA
7%

CALIDAD FUNCIONES
19% 14%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Los Autores.
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Las caracteristicas mas relevantes que buscan las personas al momento de
adquirir este tipo de producto, fueron el precio como factor principal y como

secundario la garantia.

7. ¢éPodria por favor indicarnos qué edad

tiene Ud.?
45 O MAS

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Los Autores.

El segmento de clientes potenciales de nuestro producto sera de un 38% para
edades comprendidas entre 26 y 35 afios. La segunda categoria potencial
oscila entre los 18 y 25 afios.

En el presente capitulo se analiz6 los distintos factores y resoluciones
gubernamentales que podran afectar al mercado de equipos de audio y video para
vehiculos, donde pudimos concluir que el entorno es favorable. Por el lado del
mercado potencial, pudimos determinar que es amplio y que se podria optar por

participar en él.
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CAPITULO 2:

2. ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se analizara la situacién de la empresa en si, su funcionamiento,
aspectos legales, su estructura organizacional, y la estrategia con la que tratara de

incursionar dentro del mercado de equipos de audio y video para vehiculos.

2.1 NESAEN EL MUNDO

La musica es un estilo de vida, NESA promueve tecnologia de punta para que

el dia a dia sea mas productivo y agradable.

NESA dispone del mejor entretenimiento para el viajero durante sus
vacaciones, negocios, o para cualquier aventura que se dispone a emprender.
Esto lo consigue con estrictos pardmetros de calidad y atendiendo a las

necesidades de los consumidores.

NESA cree que la calidad del sonido y el rendimiento de los equipos es el
objetivo niumero 1 en los productos que ofrece. La marca brinda a sus clientes
la mejor calidad en audio y video disponible en el mercado actual. La
asociacion y trabajo en equipo que ofrecen a sus distribuidores, da la

oportunidad a todos los interesados y asociados a prosperar con su empresa.

NESA busca ser el lider en ingenieria y rendimiento de audio para el automovil.
Esta misma vision se ha mantenido constante durante los ultimos 20 afios; esto
ha hecho que NESA gane mas de 90 premios en industria por innovacion y

rendimiento.

Con la introduccién de Audio / Video en el mercado, NESA ha contratado
algunos de los mejores ingenieros de la industria. Su objetivo principal es

crear los equipos con los mejores estandares de calidad de la industria.

El ingrediente clave para el éxito futuro de NESA sigue siendo la evolucién de
la demanda de los consumidores por productos de mayor calidad a precios

asequibles

NESA tiene alrededor de 80 distribuidores a nivel mundial, teniendo como base

principal sus bodegas y empresa en California-Estados Unidos; los equipos
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son producidos en la China, pero vienen estampados un sello de calidad que
dice “DESIGNED AND ENGINEERED IN USA”, que significa que el disefio e
ingenieria es realizada en Estados Unidos.

NESA todos los afios participa y expone sus productos en 2 de las ferias mas
importantes del mundo como la CES (Consumer Electronics Show), que es un
evento que se realiza en el mes de enero y estd organizado por la Consumer
Electronics Assaociation (CEA), la asociacién comercial por excelencia en la
promocion del crecimiento de la industria de tecnologia de consumo. NESA
también expone sus productos en el SEMA, que es el principal evento sélo

para profesionales de productos automotrices especializados en el comercio.

NESA tiene un proyecto a mediano plazo de proveer equipos OEM (Original
Equipment Manufacturer), esto significa equipar a las ensambladoras de autos
con radios originales que vayan con el tablero y las funciones del carro, por
ahora ofrece modelos para el KIA Optima, Hyundai Elantra, Hyundai Sonata,

Honda Accord.

Esto es un plus que ofrece la marca ya que los equipos multimedia con los que
vienen equipados estos vehiculos muchas veces no cuenta con un puerto
USB, por ende, cuando una persona adquiere un auto de lujo como el Honda
Accord, espera que incorpore gran variedad de funciones con el objetivo de

brindar la mejor experiencia.

2.2 LA EMPRESA

IMAGEN No. 10

NESTRONICS

Fuente: Elaborado por los autores.
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2.2.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

NESTRONICS DEL ECUADOR serd una empresa creada con el fin de
comercializar equipos de audio y video para el mercado automotriz en la
ciudad de Cuenca, constituida por tres socios que aportardn en la constitucién
de acuerdo a los flujos de inversion que se requieran como capital propio y que
buscaran financiamiento dentro de las opciones que el mercado financiero

ofrece actualmente, colocando garantias reales.

NESTRONICS DEL ECUADOR tendra su domicilio juridico en la ciudad de
Cuenca y de igual manera el &rea operativa del hegocio estara ubicado en esta

ciudad en las calles Remigio Tamariz y Alfonso Borrero esquina.

2.2.2 ORGANIZACION INTERNA

Para la puesta en marcha de este proyecto, se requiere una estructura
organizacional que incluye un Gerente General, tres jefes de area (Compras e
Importaciones, Marketing y Administrativo Financiero) y sus asistentes, una
secretaria asistente, un contador, un asistente de contabilidad, y técnicos que

brinden soporte.

Los ayudantes seran entrenados para realizar su labor de acorde al area en la

cual prestaran sus servicios.

En los ANEXOS 4 y 5 en las paginas 94-95-96 se describe el Organigrama
Funcional de la Empresa y las competencias fundamentales requeridas por el

personal para el desempefio de sus funciones.

42



PLANIFICACION ESTRATEGICA (FORMULACION).

IMAGEN No. 11

OBIJETIVOS.

buet

Fuente: Elaborado por los autores.

ETAPA FILOSOFICA

2.2.3 MISION:

La mision de NESTRONICS DEL ECUADOR CIA. LTDA es ser una empresa
gue brinde equipamiento de audio vehicular de alta calidad, que represente,
promueva y proteja los intereses de todos los fabricantes y proveedores de
audio en el mercado, ademas de prestar servicios y brindar a sus distribuidores
el mejor apoyo logistico para contribuir al crecimiento continuo de su marca
lider NESA. Finalmente estar siempre comprometidos a mantener un liderazgo

innovador en equipamiento de audio vehicular.
2.2.4 VISION:

Consolidar a NESA como una marca reconocida dentro del mercado
ecuatoriano, para asi alcanzar el mas alto sitial de preferencia de nuestros

clientes y constituirnos en su primera alternativa de eleccién en 5 afos.
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2.25 OBJETIVOS:
GENERAL

Posicionar a NESA como una de las mejores marcas de radios y equipamiento
de audio para vehiculos, ademas proveer en no mas de tres afios de equipos

originales a las ensambladoras en el Ecuador.
ESPECIFICOS

Tener un centro de distribucién propio en los proximos 2 afios.

Construir un centro de ensamblaje para proveer a las ensambladoras en 4
afios.

Tener sub-distribuidores en Quito, Guayaquil y Ambato para llegar a mas

localidades dentro del territorio ecuatoriano en 5 anos.
2.2.6 VALORES:

Espiritu de servicio al cliente, basado en un trato personalizado, procurando
alcanzar el deleite y la agregacion de valor deseado por nuestros potenciales
clientes.

Fomentar el trabajo en equipo, impulsar el sentimiento de pertenencia de las
personas que trabajan en la empresa a través de una buena comunicacion
interna, buen desempefio individual y de equipo de los empleados.

Flexibles al cambio, con perseverancia y espiritu emprendedor necesarios
para alcanzar los objetivos de la organizacion. Afrontar con ilusion y
entusiasmo los retos de la competitividad.

La innovacion como fuente de desarrollo de la cultura de la calidad, en un
entorno en el que la planificacion estratégica, la flexibilidad y la rentabilidad
sean las principales herramientas para llevar a cabo eficaz y eficientemente
nuestro modelo-concepto de empresa.

La entereza, la coherencia y el comportamiento ético, especialmente hacia las
personas, el medio ambiente y la sociedad.

La mejora continua, la valoracion de la experiencia y la gestion del

conocimiento.
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2.3

Nuestra vocacion de servicio al mercado nos compromete a:

Garantizar el deleite de nuestros clientes, que constituyen la razon de nuestra
existencia.

Estimular la innovacion como elemento generador de una ventaja competitiva
sostenible en el tiempo.

Salvaguardar la honestidad y rectitud en nuestras labores diarias.

Alcanzar las metas y objetivos organizacionales.

Sembrar una buena relacién entra todas las personas que forman parte de
NESTRONICS DEL ECUADOR.

2.2.7 POLITICAS.

NESA International Inc. brinda una garantia de 12 meses la cual cubre
defectos de fabricacion. No se responsabilizan por dafios ocasionados por mal
manejo o0 negligencia en el manejo de los equipos amparados en esta
garantia.

NESA International Inc. cubrird la garantia de los equipos (12 meses)
solamente cuando estos hayan sido instalados en los locales autorizados, o
por personal técnico que haya sido capacitado por NESA.

Una vez que se ha retirado el equipo defectuoso, tendra que transcurrir 48
horas para entregar el equipo arreglado en caso de que existan los repuestos,
y de no ser ese el caso se entregara un radio nuevo.

La forma de pago sera de 30-60-90 dias desde la entrega- recepcion de los
equipos.

El tiempo de entrega de los equipos sera de 1 a 15 dias laborables.
CAPACIDAD A INSTALARSE.
2.3.1 INSTALACIONES.

NESTRONICS DEL ECUADOR tendra sus oficinas en la ciudad de Cuenca en
las calles Remigio Tamariz 4-133 y Alfonso Borrero esquina, la misma que
posee el espacio adecuado para el correcto almacenaje de los productos que
seran comercializados y para la ejecucion y funcionamiento del organigrama

planteado en los Anexos 4 y 5 mencionados en el punto 2.2.2.
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2.3.2 ASPECTOS LEGALES.

Los requisitos que NESTRONICS DEL ECUADOR CIA. LTDA necesita para

estar oficialmente constituida son los siguientes:

e Apertura cuenta de Integracién de Capital.

e Celebrar la Escritura Publica.

e Solicitar la aprobacién de las Escrituras de Constitucion.

¢ Obtener la resolucion de aprobacion de las Escrituras.

e Cumplir con las disposiciones de la Resolucion.

¢ Inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil.

e Elaborar nombramientos de la directiva de la Compaifiia.

¢ Inscribir nombramientos en el Registro Mercantil.

e Entregar los Documentos a la Superintendencia de Compafiias.

e Obtencion el Registro Unico de Contribuyente (RUC).
2.4 ESTRATEGIA.
2.4.1 INICIATIVAS ESTRATEGICAS.
ETAPA OPERATIVA

GRAFICO No. 8
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Fuente: Apuntes de clase Ing. Xavier Ortega, adaptado de la matriz Producto-Mercado
de Igor Ansoff.
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Estrategias Genéricas (Michael Porter).

GRAFICO No. 9
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Fuente: Estrategia competitiva, Michael Porter, (2004).
Estrategia en Costos.

NESTRONICS DEL ECUADOR planea implementar la distribucion o ventas al

por mayor, excluyendo la venta a consumidores finales.

En nuestro estudio se plantea una disminucion en costos a través de los

siguientes factores que justifican la accion a tomar por parte de la empresa:
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La rentabilidad de muchas operaciones de distribucién superan la venta al
detalle de los productos (Volumen).

La rentabilidad al detalle no justifica esfuerzos de venta enfocados en
consumidores finales.

La empresa no cuentan con la informacion de los consumidores y no pueden

acceder a ellos directamente.

Dadas estas condiciones, NESTRONICS DEL ECUADOR comercializara sus
productos a intermediarios 0 vendedores mayoristas que realicen la venta a
consumidores finales, con lo que la empresa no tendria que incurrir en costos

fijos que generan este tipo de actividad.

Estrategia de Diferenciacién.

Esta estrategia consiste en producir o vender un producto que sea Unico y
original, que logre distinguirse de la competencia y que nos otorgue un poder
de mercado, dificil de imitar; es por ello gue NESTRONICS DEL ECUADOR se
preocupara de implementar nuevos portafolios y en los mismos incluir
atributos tanto en la marca, en la calidad, en garantia a los clientes, en ofrecer
servicios adicionales e innovadores que no ofrezca la competencia

actualmente.

NESTRONICS DEL ECUADOR plantea como una propuesta de valor abrir un
espacio para los amantes del mundo “tunning” con la realizacion de eventos
que inviten a personas que pertenecen a este segmento, a exponer sus
vehiculos como un nuevo concepto en el mundo tuerca y promover el uso de

equipos NESA entre la ciudadania que asista a este tipo de eventos.
Estrategia del Enfoque.

Segun lo cita Michael Porter “Una empresa siempre debe perseguir
agresivamente todas las oportunidades de reduccion de costos que no
sacrifiquen la diferenciacion” esta ligado directamente con enfocar o concentrar
la atencion en un segmento especifico del mercado, es decir concentrar los
esfuerzos en vender productos que satisfagan las necesidades o gustos de un

determinado grupo de consumidores.
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NESTRONICS DEL ECUADOR enfoca su estrategia en los consumidores que
buscan el mejor equipamiento para sus vehiculos y que por medio de

productos innovadores y accesibles garanticen su entera satisfaccion.
2.4.2 PRODUCTO.

Al captar las estas necesidades del consumidor, NESTRONICS DEL
ECUADOR comercializara dentro del territorio Ecuatoriano, la linea de equipos
de audio y video NESA, los mismos que cumplen con todas estas

caracteristicas, para la satisfacciéon del mercado objetivo propuesto.

Tiempo de entrega: Para el cliente es importante que se entreguen los
pedidos en el tiempo que requiere para colocar en el mercado. Mas que los
problemas que puedan existir en los tramites o movilizacion hacia el cliente

final, dependera del tiempo de internacion de los equipos.

Reposiciones: Hace referencia a la necesidad de reponer los distintos equipos
de audio y video una vez que los diferentes clientes hayan comercializado o ya

sea que requieran servicio técnico.

Disefio especial e innovador: en los disefios de los distintos equipos de
audio, lo cual se ha convertido en una exigencia fuerte por parte del cliente que

lo que busca es vanguardia que satisfaga las diferentes necesidades.

Suministros especiales: es la condicidn por la cual se requiere suministros de
calidad en la integracion de las partes y piezas de los equipos. La empresa

debera cuidar de que este requerimiento se cumpla a cabalidad.
2.4.3 PRECIO.

NESTRONICS DEL ECUADOR presentara a los potenciales clientes la
siguiente tabla de precios, la misma que le servira para entrar en el mercado, y

gue a su vez permita obtener beneficios econémicos:
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CUADRO No. 17

LISTA DE PRECIOS
ITSA 2012
Lista de Precios de
. . Venta Promedio . Precio promedio | Margén Clientes
Model Description Precio ITSA Nestronics a Margén ITSA Venta al Pablico ITSA
Almacenes

INTEQ In-Dash AV Source Units
NSD-729NB 7" 1-Din Oversized Monitor DVD/Bluetooth $398,60( S 470,40 18,01%| S 600,00 27,55%
NSD-698NB 6.95" Exact 2-Din Monitor DVD/Bluetooth S 445,06( $ 487,20 9,47%| $ 590,00 21,10%
NSD-367T 3.6" In-Dash Mornitor DVD/AM/FM/USB/SD/TV Tuner $197,65| S 246,40 24,67%| S 330,00 33,93%
NSD-500T 5" 1-Din Oversized Monitor DVD/USB/SD/TV $287,22|$ 341,60 18,93%| $ 440,00 28,81%
NSD-700T 7" 1-Din Motorized Monitor DVD/USB/SD/TV $304,81| S 364,00 19,42%| S 460,00 26,37%
NSD-939NB 9" 1-Din Oversized Monitor DVD/Bluetooth $484,78| S 571,20 17,83%| S 680,00 19,05%
VCD - 30 Single Din CD/MP3 Player con AM/FM & Reproductor SD/USB $100,00( $ 135,00 35,00%| $ 165,00 22,22%
Ceiling Mount Monitors
NSCM-1039 |1o.4" Ceiling Mount Monitor $184,80( $ 225,00 21,75%| $ 275,00 22,22%
Preloaded Headrest Monitors
NPM-773 |7" Preloaded Headrest Monitor $128,80( $ 160,00 24,22%| S 195,00 21,88%

Fuente: info@nesavision.com, editado por los autores.

Las politicas de cobros con las cuales NESTRONICS DEL ECUADOR

trabajaré seréan las siguientes:

Crédito a 2 meses: Este concepto hace referencia a la necesidad que tienen
los clientes de tener 60 dias de crédito para realizar los pagos. Este plazo se
daria por compras superiores a un monto especifico o por un monto

previamente establecido en un contrato legalmente registrado.

Crédito a 1 mes: Hay un grupo de clientes que podrian pagar a un mes, pero

gue no comprarian en volimenes altos, por lo que se concederia este plazo.

Crédito Personal: Aguellos que demuestren tener una buena reputacién en el

mercado y requieren comprar con crédito de la empresa.

Pago en Efectivo: Forma de pago con dinero-cheque, es decir en doélares

americanos.
2.4.4 PLAZA.

Ubicacion: Hace referencia a que los puntos de distribucion deben estar

moderadamente cercanos a lo de los principales clientes.
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Flexibilidad de horario: Hace referencia a que la atencion debe ser toda la

semanay en caso de ser necesarios con horarios extendidos hasta la noche.

Asistencia Técnica: Es importante contar con asesoramiento en caso de que
existan problemas tanto en instalacibn como en mantenimientos de los equipos
de audio y video. También es importante generar una politica de capacitacion

hacia el consumidor sobre el equipo que esta adquiriendo.

Repuestos: Lo que el cliente requiere que se disponga de un surtido de
piezas de repuestos en caso de dafios, de acuerdo a la experiencia del

fabricante y el movimiento histérico de reposicion.
2.4.5 PROMOCION.

Descuento por volumen: Los clientes requieren descuentos en el precio dado
ciertos volumenes de compra. La compafiia debera evaluar la conveniencia

financiera de esta promocion.

Descuento por pronto pago: De igual manera se prefiere tener descuentos
por pagos anticipados, esto en aquellos clientes que tienen preferencias por
pagos al contado. En situaciones de iliquidez podria ser una buena alternativa

de financiamiento para la compaiiia.

Material promocional: Con esta forma de promocion, el cliente busca obtener
descuentos adicionales al realizar por su cuenta la promocién del producto con
material promocional. Adicionalmente la empresa utilizaria distintos medios con

el fin de ayudar a promocionar la marca NESA, entre los cuales tenemos:

Publicidad en redes sociales: Dada la tendencia de las personas, de
frecuentar y de buscar productos y servicios por redes sociales, NESA también
se encontrara en Facebook y Twitter; esta es una forma de hacer que la gente
conozca los productos y locales en los que se comercializaran, ademas de un

instrumento informativo de eventos en los que participe NESA.
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IMAGEN No. 12
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Fuente: www.facebook.com/nesa.ecuador?fref=ts

Publicidad en medios escritos: Esta es una manera de hacer conocer los
productos y locales que los comercializan, de una forma diferente, donde la
publicidad es muy similar a la de un flyer, pero con un impacto mayor y una
distribucion muy bien planificada.

IMAGEN No. 13

Fuente:www.facebook.com/photo.php?fbid=371030296276368&set=pb.303363946376
337.-2207520000.1359942907 &type=3&theater

Auspiciantes oficiales de miembros importantes de los clubes de tunning
mas destacados del pais para asi dar una imagen de que la marca es

utilizada por profesionales en Car — Audio.

Promocidn en eventos: promocién directa en eventos de interés, donde

podamos llegar facilmente a uno de nuestros segmentos.
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Promocion en el punto de venta: se impulsara la venta de equipos NESA con
la colocacién de estantes publicitarios, ademés de flyers informativos, para asi

lograr la impresién que queremos por parte de los distintos consumidores.

IMAGEN No. 14

Fuente:www.facebook.com/photo.php?fbid=383221428390588&set=ph.303363946376
337.-2207520000.1359942907 &type=3&theater

2.5 ANALISIS FODA.
FORTALEZAS:

e Ubicacion de las instalaciones de NESTRONICS DEL ECUADOR.

« Unicos en el pais que ofreceran equipos de 7 pulgadas para vehiculos con
capacidad de 1 dim.

e Posee las caracteristicas exigidas por los consumidores, como calidad, precio
y garantia.

¢ Respaldo financiero de los accionistas.

e Precios competitivos.
OPORTUNIDADES:

e Mercado potencial en crecimiento.

e Fidelizacion de los clientes a través del servicio que se pretende ofrecer.
e Cambio monetario favorable.

e Tecnologia de punta.

e Precios del Mercado.
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2.6

DEBILIDADES

No cuenta con un centro de distribucion propio.

4

Escasa publicidad en ciudades y pueblos considerados “pequefios”.

Costos operacionales altos.

Existencia de varios competidores

AMENAZAS

Entradas de nuevos competidores.

Incremento en los precios de las materias primas internacionales.
Factores Econémicos (Inflacién, Aranceles de Importacion, etc.).
Temas de cambios legales en la Industria.

Cambios en los gustos y preferencias del cliente.

La competencia ofrece equipos con caracteristicas muy similares.

Dificil acceso a la obtencion de créditos por parte de las entidades financieras.

NIVELES DE LA ESTRATEGIA.

GRAFICO No. 7
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Fuente: Disefio de las organizaciones efectivas, Henry Mintzberg, adaptacién Xavier

Ortega.
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Dentro de la NESTRONICS DEL ECUADOR, se espera cumplir con los 4
niveles de estrategia, lo cual permita contar con una ventaja sobre sus
principales competencias, a través de la implementacion de nuevas tacticas y
acciones que le lleven a que los clientes a preferir los equipos NESA, al

momento de equipar su vehiculo.

Para poder conocer las rutas que llevan a cada nivel estratégico es importante
contar con una desagregacion de cada uno, dando las pautas necesarias para

saber como alcanzar el éxito.
Empezaremos por:
1. Nivel Corporativo.

Al hablar de nivel corporativo enfocamos las estrategias que la direccion
general propondra a las distintas ramas para desarrollar planes estratégicos.
En este nivel se debe contar con una integracibn hacia adelante y

horizontal.

Integracién hacia adelante: Ocurrird cuando NESTRONICS DEL ECUADOR
se introduzca en el campo de actividad de sus principales clientes, con el fin
de conocer las necesidades y requerimientos exigidos en el mercado y poder

Ser un socio estratégico.

Integracién Horizontal: con el fin de ampliar el portafolio de equipos NESA y

responder ante la variabilidad que se genera en el mercado.
2. Nivel Unidad de Negocio.

Esta estrategia comprende el tema competitivo general que seleccionara
NESTRONICS DEL ECUADOR para darle énfasis a la forma de cémo se
posicionara en el mercado para ganar una ventaja competitiva, cubriendo las
necesidades del cliente y las habilidades distintivas que buscard conseguir

dentro del sector.
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3. Nivel Funcional.

Las estrategias que se implemente en este nivel son méas especificas, ya que
este nivel correspondera a las aéreas funcionales de NESTRONICS DEL
ECUADOR.

Aqui las estrategias estaran implementadas por cada una de las areas
funcionales de la empresa, ya que las mismas van a complementar las macro
estrategias a nivel corporativo y de la unidad de negocios que se formularon

anteriormente.

Es por ello que se debe conservar la interrelacion vertical, de tal manera que
todas las estrategias estén coordinadas y enfocadas al logro de las metas y

objetivos de la empresa.

4. Nivel Operativo.

Dentro del nivel operativo de la empresa, comprender4d un trabajo muy
completo por parte del departamento de compras e importaciones quien
debera controlar los distintos procesos como transporte, despachos, etc. y del

departamento contable quien respondera a facturacion e inventarios.

Las ejecuciones de las diferentes etapas siempre deberan estar a cargo de los

distintos Jefes de areas, supervisados por el Gerente General.

En este capitulo se elabor6 segun las normativas internacionales de NESA una
estructura organizacional acorde a las necesidades operacionales de la empresa que
se pretende constituir. Adicional se definieron las iniciativas estratégicas en base a las
distintas variables de marketing que se analizaron, complementados con un estudio

estratégico en diversos aspectos.
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CAPITULO 3.

3. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se llevara a cabo todo el estudio de la parte econémica-financiera,
con el cual se pretendera analizar los diferentes escenarios en los cuales se podria
dar la participacion de la empresa en el mercado y se podra ver reflejados los

resultados que se obtendrian en las diferentes situaciones.
3.1 PLAN FINANCIERO.

A continuacion se presentara el plan financiero que se llevaria a cabo en
NESTRONICS DEL ECUADOR.

3.1.1 INVERSION Y FINANCIAMIENTO.
INVERSION

Con fines de determinar la inversion necesaria para el presente proyecto,
deben de considerarse los requerimientos minimos expuestos en el estudio
técnico, es decir las necesidades de inversion en activos fijos y el capital de

trabajo.

Adicional se debera tomar en cuenta los gastos de constitucion que debera
incurrir la empresa como un gasto de inversion en activos fijos, y que se vera

detallado en el cuadro adjunto.

CUADRO No. 15

GASTOS CONSTITUCION
CTAINTEGRACION CAPITAL $  400.00
ESCRITURA PUBLICA $ 60.00
INSCRIPCION REG.MERCANTIL | $ 24.00
HONORARIOS ABOGADO $  410.00
TOTAL $ 894.00

Elaborado por los autores.

Algunos de los aspectos legales que se nombraron como requisitos no tienen

costo alguno, por lo que no se ven reflejados en el cuadro de Gastos de
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Constitucion. En el cuadro No. 16 se detalla la inversidn en activos fijos totales

gue NESTRONICS deberia incurrir.

CUADRO No. 16

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS ($)

DETALLE VALOR
1.GASTOS CONSTITUCION $ 894.00
2.0FICINAS $ 40,000.00
3.MOBILIARIO NESA $ 4,500.00
4.EQUIPOS DE OFICINA $ 7,600.00
5.MOBILIARIO DE OFICINA $ 4,800.00
6.ADQUISICION VEHICULO 2 ANO $ 20,000.00
TOTAL $ 77,794.00

Elaborado por los autores.

CUADRO No. 17

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO ($) (2 MESES
OPERACIONALES)
DETALLE VALOR
1.CUPO DE IMPORTACION (CUMPLIR) $ 10,000.00
3.GASTOS PUBLICITARIOS $ 500.00
3.SALARIOS Y PRESTACIONES SOCIALES $ 12,768.55
4.COSTOS DE INTERNACION/TRANSPORTE $ 3,500.00
5.0TROS IMPREVISTOS $ 400.00
TOTAL $ 27,168.55
Elaborado por los autores.
CUADRO No. 18
INVERSION TOTAL ($)
DETALLE VALOR
ACTIVOS FJOS $ 77,794.00
CAPITAL DE TRABAJO $ 27,168.55
TOTAL $ 104,962.55

Elaborado por los autores.
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FINANCIAMIENTO

El proyecto se financiara en parte (60%), con entidades bancarias por medio

de un préstamo. El 40% correspondera a aportacion por parte de los socios.

Estos financiamientos deberan estar debidamente respaldados con
documentacién que garantice por igual valor o superior valor el endeudamiento
a ser adquirido. Mediante este mecanismo de crédito se obtendra la liquidez
necesaria para lograr un mejor desempefio operacional de NESTRONICS DEL

ECUADOR.

En este caso la empresa tomara un crédito por US$ 62.441,13 dolares que
corresponde al 60%. Los restantes US$ 41.627,42 dolares, seran aportados
por los tres socios de la empresa: Sr. Juan Eduardo Cordero, Sr. Gabriel

Granda y el Sr. Joaquin Aguirre.
La tabla de amortizacion por el préstamo se presenta a continuacioén:

CUADRO No. 19

TABLA DE AMORTIZACION

INVERSION REQUERIDA $ 104,962.55

CAPITAL PROPIO 41,985.02

CREDITO 62,977.53

TASADE INTERES 15.00%

N DE ANOS DEL PRESTAMO 6

CAPITAL
PERIODO CUOTAFIJA INTERES CAPITAL REDUCIDO

0 $ 62,978
1 $16,639 $9,445 $7,193 $55,776
2 $16,639 $8,366 $8,272 $47,504
3 $16,639 $7,126 $9,513 $37,990
4 $16,639 $5,699 $10,940 $27,050
5 $16,639 $4,057 $12,581 $14,469
6 $16,639 $2,170 $14,469 $0

Elaborado por los autores.

3.1.2 CRONOGRAMA DE INVERSION.

De acuerdo al flujo de fondos, el cronograma de inversion seria el siguiente:
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CUADRO No. 20

CRONOGRAMA DE INVERSION (USD)

CONCEPTO | PERIODOO | PERIODO2 | TOTAL

INVERSION FIJA $ 57,794.00 | $ 20,000.00 [$  77,794.00
CAPITAL DE TRABAJO $ 27,168.55 $  27,168.55
TOTAL $ 84,962.55 | $ 20,000.00 | $  104,962.55

Elaborado por los autores.

3.1.3 UNIDADES DE VENTA PRESUPUESTADAS.

Para determinar los presupuestos de ingresos y egresos es necesario detallar

las unidades a comercializarse de acuerdo al analisis del mercado meta.

Mensualmente se pronostican ventas de $16.500, dando un total de $198.000.

A partir del segundo afio se espera un aumento del 10% anual segun se

demuestra el incremento del consumo privado en el grafico de componentes

del gasto con respecto al PIB en la pagina No. 11.

CUADRO No. 21

PRESUPUESTO DE VENTAS

PERIODO
Afio 1 $ 198,000
Afio 2 $ 217,800
Ao 3 $ 239,580
Afo 4 $ 263,538
Afio 5 $ 289,892
Afio 6 $ 318,881

Elaborado por los autores.
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3.1.4 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS.

SUELDOS Y SALARIOS

En esta categoria incluimos los sueldos y salarios del personal de la empresa,

los mismos que permaneceran constantes durante los primeros afos. En el

tercer afio se realizaria un incremento salarial en los diferentes cargos.

CUADRO No. 22

SUELDOS Y SALARIOS MENSUALES NESTRONICS DEL ECUADOR

CARGO SALARIO BASICO |PRESTACIONES SOCIALES [TOTAL MENSUALI|TOTAL ANUAL|
GERENTE $ 850.00 [ $ 156.23 | $ 1,006.23 [$ 12,074.70
JEFE COMP. E IMPORT $ 650.00 | $ 12519 | $ 77519|% 9,302.30
JEFE ADM-FIN $ 650.00 | $ 12519 | $ 77519|% 9,302.30
JEFE MARKETING $ 650.00 | $ 12519 | $ 77519|% 9,302.30
ASIS. COMPRAS E IMP. $ 360.00 [ $ 80.19 | $ 44019 ($ 528232
ASISTENTE MKT $ 360.00 [ $ 80.19 | $ 44019 ($ 528232
VENDEDOR $ 360.00 [ $ 80.19 | $ 44019 ($ 528232
CONTADOR $ 440.00 | $ 9261 | $ 53261 |%$ 6,391.28
SECRETARIA $ 330.00 [ $ 7554 | $ 40554 [ $  4,866.46
SOPORTE TECNICO $ 330.00 [ $ 7554 | $ 40554 [ $  4,866.46
AUX CONTABLE $ 315.00 [ $ 73211 $ 388.21|$ 4,658.53
TOTAL $ 5295.00 [ $ 1,089.27 [ $ 6,384.27 [$ 76,611.29

Elaborado por los autores

DEPRECIACIONES

Para el calculo de las depreciaciones se ha tomado en cuenta las inversiones

en activos fijos que se realizaran al inicio del proyecto. De igual manera se

incluye el valor del vehiculo a adquirirse en el segundo afio.

CUADRO No. 23

DEPRECIACIONES (USD)
CONCEPTO COSTO VIDAUTIL DEPRE.ANUAL [VALOR RESCATE
EDIFICACIONES E INSTALACIONES | $ 40,000.00 20 $ 2,000.00 | $ 28,000.00
MOBILIARIOS Y OTROS EQUIPOS | $ 16,900.00 5 $ 3,380.00 | $ -
VEHICULO 2DO ANO $ 20,000.00 5 $ 4,000.00 | $ -

Elaborado por los autores.

*Incluye el valor de los equipos de oficina, mobiliario NESA y equipos de oficinas.
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GASTOS GENERALES DE MARKETING Y VENTAS

CUADRO No. 24

GASTOS GENERALES MARKETING Y ADMINISTRATIVOS (USD)

TIPO DE GASTO PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3-6 C/U
MARKETING $ 3,000.00 | $ 5,400.00 | $ 7,200.00
ADMINISTRATIVOS $ 1,800.00 | $ 2,400.00 | $ 4,200.00
OTROS $ 21,000.00 | $ 21,000.00 | $ 35,000.00
TOTAL $ 25,800.00 | $ 28,800.00 | $ 46,400.00

Elaborado por los autores.

3.1.5 ESTADO DE RESULTADOS ANUAL PROYECTADO.

Este proyecta contempla un crédito bancario para 6 afios, por lo que es

necesario también proyectar el Estado de Resultados en el mismo tiempo.

CUADRO No. 25

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (USD)

PERIODO I 2 | 3 ] 4 5 6
VENTAS NETAS $ 198,000 | $ 217,800 | $ 239,580 | $ 263,538 | $ 289,892 | $ 318,881
- COSTO VENTAS $ 59,400 |$ 65340 |$ 71,874 |$ 79,061 |$ 86,968 |$ 95,664
UTILIDAD BRUTA $ 138,600 | $ 152,460 | $ 167,706 | $ 184,477 [ $ 202,924 | $ 223,217
-GASTOS GENERALES |$ 25,800 | $ 28,800 | $ 46,400 | $ 46,400 | $ 46,400 | $ 46,400
-SALARIOS $ 76611 |% 76611[$ 76611 |$ 76611 |$ 76611 |$ 76,611
UTILIDAD OPERACIONAL | $ 36,189 | $ 47,049 |$ 44,695 |$ 61,465|$ 79,913 |$ 100,205
- GASTOS FINANCIEROS| $ 9,445 |$ 8366 |$ 7,126 |$ 5699 ($ 4,057 [$ 2,170
UTL ANT DE IMP $ 26,743 |$ 38682 |$ 37,569 |$ 55767 [$ 75855 |$ 98,035
- 15% UTILDADESEMPL| $ 4,011 |$ 5802|$ 5635|$ 8365|$ 11,378 |$ 14,705
- IMPUESTO A LA RENTA| $5,228.32 | $ 7,562.39 | $7,344.78 | $10,902.41 | $14,829.75 | $19,165.86
UTILIDAD NETA $ 17503 |$ 25318 |$ 24,589 |$ 36,499 |$ 49,647 |$ 64,164

Elaborado por los autores.

3.1.6 FLUJO DE CAJA NETO.

El flujo de efectivo neto representa el efectivo real que produce un proyecto por

lo cual se incluyen los gastos por depreciacion, deduciendo los valores por

amortizacion del crédito con el banco y anotando la recuperacion del capital de

trabajo y el valor residual de las instalaciones al final del proyecto.
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CUADRO No. 26

FLUJO DE CAJANETO (USD)

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6
UTILIDAD DESP. IMP $ 17503[$  25318[$ 24589 |$ 36499 [$ 49647 |$ 64,164
DEPRECIACIONES $ 5380 | $ 9380 [$ 9380 $ 9380 [$ 9380 |$ 9,380
AMORTIZACION PREST. $ (7193) 3 8272 $  (9513)[$  (10,940)| $ (12,581 $ (14,469)
INVERSION FJA $  (57,794) $  (20,000)

CAPITAL DE TRABAJO | $  (27,169)

VALOR RESIDUAL $ 28,000
FLUJO DE CAJA $ (84,963) $ 15,690 | $ 6425 |$ 24456 |$ 34939 |$ 46446 |$ 87,075

Elaborado por los autores.

3.2

EVALUACION ECONOMICA.

VAN, TIRy PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

3.2.1 VAN.

El valor actual neto permite actualizar los valores proyectados en el flujo de

efectivo, considerando una tasa minima aceptable de rendimiento.

Para encontrar

la tasa minima

recurriremos al

concepto del

WACC

(Weighted Average Cost of Capital), es decir una expectativa de retorno que

corresponde a un valor minimo para evaluar una inversién de capital tomando

en cuenta los conceptos sobre apalancamiento y riesgos financieros.

En donde:

t= Tasa de impuesto a la renta= 22%

WACC =i * (1 — T)*D/V+ rf+3(rm-rf)*E/V

rf= Tasa libre de riesgo, rendimiento de bonos del tesoro = 4,61% a enero de

2013.

D/V= Relacién Endeudamiento/Patrimonio 60%

E/V= Relacién Capital propio/Patrimonio 40%
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CUADRO No. 27

CALCULO DEL WACC Y CAPM
ESTRUCTURA DE APALANCAMIENTO

Total Value (V| 104,949 104,949 104,949 104,949 104,949 104,949 104,949
Equity-E 41,980 49,173 57,445 66,959 77,899 90,480 104,949
Debt-D 62,969 55,776 47,504 37,990 27,050 14,469 0
Equity % 40.00% 46.90% 54.70% 63.80% 74.20% 86.20% 100.00%
Debt % 60.00% 53.10% 45.30% 36.20% 25.80% 13.80% 0.00%

isklessrate (H  4.61% 4.61% 4.61% 4.61% 4.61% 4.61% 4.61%
Beta e 1.66 1.42 1.21 1.04 0.89 0.77 0.66

ket Premium (|  7.85% 7.85% 7.85% 7.85% 7.85% 7.85% 7.85%

re=CAPM 9.99% 9.20% 8.54% 7.98% 7.51% 7.11% 6.76%
Beta a 0.66 0.66 0.66 0.66 0.66 0.66 0.66

WACC | 1093% | 1045% | 990% | 9.27% | 855% | 7.72% | 6.76%
Rd 1500% | 1500% | 1500% | 1500% | 1500% | 1500% | 15.00%
DNV 60.00% | 53.10% | 4530% | 36.20% | 2580% | 13.80% | 0.00%
Re=CAPM | 9.99% | 920% | 854% | 7.98% | 751% | 7.11% | 6.76%
= 2000% | 4690% | 5470% | 6380% | 7420% | 86.20% | 100.00%
T 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23%
Counuyrisk | _830% | 830% | 830% | 830% | 830% | 830% | 830%
counyrek| 1093% | 10a5% | os0% | eam | sss% | 772% | 676%
WACC
ponderado | 173%%
Geométrico

Elaborado por los autores.

Fuente:
www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp
Hora de consulta:21h30

Fecha: 2/01/2013


http://www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp

Riesgo pais: 8.3

Fuente:
www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
Hora consulta: 21h45

Fecha: 2/01/2013

CAPM (Capital Asset Pricing Model):

CAPM= rf + ( Be x (rm-rf))

En donde:

Re=1,66 Ajustado de Best Buy Companyy S&P 500

Fuente: www.finance.yahoo.com/q?s=BBY&ql=1, fecha de consulta: 1/02/2013.

rm= Market Premium: Premio de mercado 7,85%. Diferencial entre la
rentabilidad del indice compuesto S&P 500 y la rentabilidad de bonos del
Estado de EEUU a largo plazo.

Con lo que obtenemos un CAPM de: 9,99% al inicio del proyecto y un WACC

como promedio ponderado geométrico en 6 afios de 17,33%.

El Valor actual Neto obtenido con una tasa de corte del 17.33% refleja un valor
positivo de $24,460.62.

3.22 TIR.

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion,
esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto es igual a

cero.

El proyecto refleja una TIR de 24.06%, lo que manifiesta claramente una

rentabilidad que generaria el proyecto.
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3.2.3 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI).

Numero de afios en los cuales se recupera la inversion realizada. Es igual a

1/TIR expresada en afios.

CUADRO No. 28

RESUMEN PROYECTO
INVERSION | $ 104,962.55
VAN $23,566.62
TIR 23.74%
WACC 16.65%
PRI (ANOS) 4.21

Elaborado por los autores.

En el presente proyecto tenemos un VAN de US$ 23,566.62 lo cual le convierte

al proyecto en viable dado que el valor es positivo y bastante alejado de “0”.

La Tasa Interna de Retorno del proyecto es igual a 23.74%, lo cual supera al
CAPMy al WACC.

Por ultimo el periodo de recuperacion de la Inversion, es igual 4,21 afios.
Mientras mas rapido se recupera la Inversiébn se pueden aprovechar las
diferentes oportunidades de negocio, como por ejemplo realizar reinversiones,

mejorar liquidez y disminuir niveles de riesgo.
3.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Este andlisis pasa por revisar en formas numéricas algunas de las
consideraciones sobre ciertos riesgos del proyecto, entre los cuales
plantearemos dos escenarios, un optimista con un aumento en el nivel de
ventas del 10%, dos pesimistas, una disminucion en la misma proporcion y un

aumento en los costos de importacion.
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3.3.1 ESCENARIO 1.

ESCENARIO OPTIMISTA, AUMENTO DE LAS VENTAS EN UN 10% SEGUN
LO PLANTEADO.

UNIDADES PRESUPUESTADAS DE VENTAS

CUADRO No. 29

PRESUPUESTO DE VENTAS
PERIODO VENTAS
Afo 1 $ 217,800
Afio 2 $ 239,580
Afio 3 $ 263,538
Afo 4 $ 289,892
Afio 5 $ 318,881
Afio 6 $ 350,769

Elaborado por los autores.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

CUADRO No. 30

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (USD)

PERIODO 1 | 2 3 | 4 5 6
VENTAS NETAS $ 217,800 [$ 239,580 |$ 263,538 [$ 289,892 [$ 318,881 [ $ 350,769
- COSTO VENTAS $ 65340 [$  71,874|$ 79,061 |$ 86,968 |$ 95664 | $ 105,231
UTILIDAD BRUTA $ 152460 [$ 167,706 |$ 184,477 [$ 202924 |$ 223,217 |$ 245538
-GASTOS GENERALES _[$ 25800 |$ 28,800 [$ 46,400 |$ 46,400 |$ 46,400 | $ 46,400
-SALARIOS $ 76611|$ 76611[$  76611|$ 76611 |$ 76611 [|$ 76,611
UTILIDAD OPERACIONAL |$ 50,049 |[$  62295[$  61465|$  79913[$ 100,205 |$ 122,527
- GASTOS FINANCIEROS |$ 9,445 [ $ 8,366 | $ 7,126 | $ 5609 |$ 4,057 [$ 2,170
UTI. ANT DE IMP $ 40603[$  53928|$ 54340 [$  74214|$ 96,148 [$ 120,357
- 15% UTILIDADES EMPL. [$ 6,090 [ $ 8,089 | $ 8151|$ 11132[$ 14,422 |$ 18,054
- IMPUESTO ALARENTA | $ 7,937.95|$ 10,542.99 [ $ 10,623.43 | $ 14,508.92 | $ 18,796.92 | $23,529.75
UTILIDAD NETA $ 26575|$ 35296 |$  35565|$  48573|$ 62,929 |$ 78,774

Elaborado por los autores.
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FLUJO DE CAJA

CUADRO No. 31

FLUJO DE CAJANETO (USD)

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6
UTILIDAD DESP. IMP $ 26575|$ 35296 |$ 35565[$  48573|$ 62929 ($ 78,774
DEPRECIACIONES $ 5380 | $ 9,380 | $ 9,380 | $ 9,380 | $ 9,380 | $ 9,380
AMORTIZACION PREST. $ (7,193)| $ (8272)| $  (9513)| $  (10,940)| $  (12,581)|$  (14,469)
INVERSION FIJA (57,794) $ (20,000)
CAPITAL DE TRABAJO (27,169)
VALOR RESIDUAL $ 28,000
FLUJO DE CAJA (84963)[ $ 24761 | $ 16,404 |$ 35432|$  47,013|$ 59,727 |$ 101,685

Elaborado por los autores.

VAN, TIR, PRC

CUADRO No. 32

RESUMEN PROYECTO

INVERSION | $104,962.55

VAN $64,064.60
TIR 35.47%
WACC 16.65%
PRI (ANOS) 2.82

Elaborado por los autores.

68




3.3.2 ESCENARIO 2.

ESCENARIO PESIMISTA, DISMINUCION DE LAS VENTAS EN UN 10%.

PRESUPUESTO DE VENTAS

CUADRO No. 33

PRESUPUESTO DE VENTAS
PERIODO VENTAS
Aol | $ 180,000
Afio2 | $ 198,000
Afo3 | $ 217,800
Ao 4 | $ 239,580
Afio5 | $ 263,538
Afio6 | $ 289,892

Elaborado por los autores.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CUADRO No. 34

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (USD)

PERIODO | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 6
VENTAS NETAS $ 180,000 |$ 198,000 [$ 217,800 | $ 239,580 | $ 263,538 [ $ 289,892
- COSTO VENTAS $ 54,000 |$ 59,400 | $ 65340 [$ 71874 |$ 79,061 [$ 86,968
UTILIDAD BRUTA $ 126,000 |$ 138,600 [$ 152,460 |$ 167,706 | $ 184,477 | $ 202,924
-GASTOS GENERALES  [$ 25800 |$ 28,800 | $ 46,400 |[$ 46,400 |$ 46,400 | $ 46,400
-SALARIOS $ 76611($ 76611 [$ 76611 |$  76611($ 76611 ($ 76,611
UTILIDAD OPERACIONAL |$ 23589 |$ 33,189 [$ 20449 |$  44695|$ 61,465[$ 79,913
- GASTOS FINANCIEROS [$ 9,445 | $ 8,366 | $ 7,126 | $ 5699 |$ 4,057 |$ 2170
UTL. ANT DE IMP $ 14143|$ 2482 [$ 22323($ 38996 |$ 57,408 |$ 77,743
EMPLE 15% $  2121|$% 3,723 | $ 3,348 | $ 5849 |$  8611|$ 11661
- IMPUESTO ALARENTA [$ 2,765.02 | $ 485276 | $  4,364.18 [ $  7,623.75 | $ 11,223.23 | $15,198.70
UTILIDAD NETA $ 9257|$  16246|$ 14611 |$ 25523 [$ 37573[$ 50,883

Elaborado por los autores.
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FLUJO DE CAJA

CUADRO No. 35

FLUJO DE CAJANETO (USD)

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6
UTILIDAD DESP. IMP $ 9257 | $ 16,246 [ $ 14611 | $ 25523|$ 37573|% 50,883
DEPRECIACIONES $ 5380 | $ 9,380 | $ 9,380 | $ 9380 |$ 9380|% 9,380
AMORTIZACION PREST. $ (7,193)| $ (8,272)| $ (9513)[$ (10,940)| $ (12,581)| $ (14,469)
INVERSION FIJA $ (57,794) $  (20,000)
CAPITAL DE TRABAJO $ (27,169)
VALOR RESIDUAL $ 28,000
FLUJO DE CAJA $ (84,963)| $ 7443 | $ (2,646)| $ 14477 $ 23963 |$ 34372|$ 7379

Elaborado por los autores.

VAN, TIR, PRC

CUADRO No. 36

RESUMEN PROYECTO
INVERSION | $ 104,962.55
VAN ($13,249.74)
TIR 12.55%
WACC 16.65%
PRI (ANOS) 7.97

Elaborado por los autores.
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3.3.3 ESCENARIO 3.

ESCENARIO PESIMISTA, INCREMENTO COSTOS IMPORTACION EN 10%,
MANTENIENDO EL NIVEL DE VENTAS PRESUPUESTADO.

PRESUPUESTO DE VENTAS

CUADRO No. 37

PRESUPUESTO DE VENTAS

PERIODO VENTAS
Afo 1 $ 198,000
Afio 2 $ 217,800
Afio 3 $ 239,580
Afio 4 $ 263,538
Ao 5 $ 289,892
Afio 6 $ 318,881

Elaborado por los autores.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CUADRO No. 38

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (USD)

PERIODO | 1 | 2 3 4 | 5 6
VENTAS NETAS $ 198,000 |$ 217,800 [$ 239,580 |$ 263,538 [$ 289,892 | $ 318,881
- COSTO VENTAS $ 79200|$ 87,120 [ $ 95832 |$ 105415 [$ 115957 | $ 127,552
UTILIDAD BRUTA $ 118800 |$ 130,680 |$ 143,748 |$ 158,123 [$ 173935|$ 191,329
-GASTOS GENERALES _ |$ 25800 [$ 28,800 | $ 46,400 |$ 46,400 |$ 46,400 [ $ 46,400
-SALARIOS $ 76611|$ 76611 [$ 76611 |$ 76611 ($ 76,611 |$ 76,611
UTILIDAD OPERACIONAL |$ 16,389 [$ 25269 | $ 20,737 |$ 35112 [$ 50924 |$ 68,317
- GASTOS FINANCIEROS [$ 9,445 | $ 8,366 | $ 7,126 | $ 5699 |$ 4057 |$ 2,170
UTI. ANT DE IMP $ 6943|$ 16,902 | $ 13611 |$ 29,413 |$ 46,866 | $ 66,147
EMPLEADOS 15% $  1,041]$% 2,535 | $ 2,042 | $ 4412 |$  7030|$ 9,922
- IMPUESTO ALARENTA | $ 1,357.42 |$ 330440 [$ 2,660.99 |$ 5750.24 | $ 9,162.36 | $12,931.74
UTILIDAD NETA $ 4544|$ 11,063 | $ 8909 |$ 19251 |$ 30,674 |$ 43,293

Elaborado por los autores.
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FLUJO DE CAJA

CUADRO No. 39

FLUJO DE CAJANETO (USD)

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6
UTILIDAD DESP. IMP $ 4544 | $ 11,063 | $ 8,909 [ $ 19251 |$ 30674|$ 43,293
DEPRECIACIONES $ 5380 $ 9,380 | $ 9,380 $ 9,380 | $ 9,380 [ $ 9,380
AMORTIZACION PREST. $ (7,193)| $ (8,272)| $ (9,513)[ $  (10,940)| $ (12,581)| $ (14,469
INVERSION FIJA $ (57,794) $ (20,000
CAPITAL DE TRABAJO $ (27,169)
VALOR RESIDUAL $ 28,000
FLUJO DE CAJA $ (84,963)| $ 2,731 | $ (7,830)| $ 8,775 | $ 17690 | $ 27,473 |$ 66,205

Elaborado por los autores.

VAN, TIR, PRC

CUADRO No. 40

RESUMEN PROYECTO

INVERSION | $ 104,962.55
VAN ($34,287.65)
TIR 5.82%
WACC 16.65%
PRI (ANOS) 17.19

Elaborado por los autores.

RESUMEN ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

34
ESCENARIOS:
N = Normal

O1= Optimista 1= Incremento Volumen de ventas en un 10%.

P1=

p2=

Pesimista 1= Disminucién Volumen de ventas en un 10%.

Pesimista 2= Incremento en un 10% del costo de Importacion

(aranceles).
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CUADRO No. 41

INVERSION | $104,962.55 | $104,962.55 | $104,962.55 | $104,962.55
VAN $23,566.62 | $64,064.60 | ($13,249.74) | ($34,287.65)
TIR 23.74% 35.47% 12.55% 5.82%
WACC 16.65% 16.65% 16.65% 16.65%
PRI (ANOS) 4.21 2.82 7.97 17.19

Elaborado por los autores.

RELACION VALOR ACTUAL NETO Y PERIODO DE RECUPERACION

GRAFICO No. 8
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Elaborado por los autores.
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GRAFICO No. 9
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Elaborado por los autores.

En un andlisis de sensibilidad con los escenarios pesimistas, la disminucién en

un 10% del nivel de ventas presupuestado ocasionaria un Valor actual

negativo, lo cual indicaria que el proyecto no seria rentable. Un aumento del

10% en los costos de importacion (aranceles), complicaria la ejecucion del

proyecto completamente.

En esta etapa del estudio pudimos determinar la factibilidad del proyecto. Existen

escenarios optimistas que demuestran resultados muy alentadores, asi como,

escenarios pesimistas que son muy desfavorables para su ejecucién.

Tomando en cuenta los resultados obtenidos se decide recomendar la ejecucion del

proyecto, siempre y cuando se tenga en cuenta algunas recomendaciones que seran

indicadas al final de este trabajo de investigacion.
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CAPITULO 4.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Luego de haber realizado un estudio completo de la factibilidad del proyecto,
primero se determind la existencia de un mercado potencial para la
comercializacion de equipos de audio y video, para luego continuar con un plan
de empresa, el mismo que contiene estructura tanto organizacional como

estratégica.

Hay que ser conscientes y saber que ninguna estrategia de mercado o
financiera dard resultados, si no se analizan primero los factores econémicos
que pueden afectar al proyecto; por ejemplo, si la empresa tiene un costo
establecido de un 45% (Arancel +Costo de importacion) y el gobierno decide
incrementar el arancel, los precios y presupuestos establecidos por la
compafiia no tendrian valideza. Por esto es muy importante tener un analisis y
partir de escenarios para minimizar el impacto en caso de que se den cambios

imprevistos.

Los productos establecidos para comercializar cumplen la regla basica de las
ventas, esto quiere decir que existen equipos de precio bajo, medio y alto para
atender los diferentes segmentos de mercado. Es importante sefialar que el
mercado del “tunning” como lo llaman los aficionados a esta disciplina, ha
crecido a pasos agigantados en los dltimos 8 afios, por esta misma razéon ha
existido un incremento considerable de locales comerciales que ofrecen estos

productos al publico.

Dentro del andlisis realizado a los principales competidores de NESTRONICS
DEL ECUADOR, es necesario recalcar que si bien estdn dentro del mismo
mercado y venden equipos de audio y video para automoviles, no quiere decir
gue no puedan ser clientes a mediano plazo ya que muchas de las companias
mantienen un portafolio extenso de productos que podrian complementar muy

bien con la marca NESA.

Se debe revisar el cuadro No. 41 ( Resumen General del Analisis de

Sensibilidad) , ya que en todo proyecto de inversion se deben analizar por lo
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menos 3 escenarios, en este caso se ha hecho el estudio de 4 posibles
escenarios a los que se podria enfrentar NESTRONICS DEL ECUADOR.

La inversion ($ 104,962.55) y el WACC de 17,33% (tasa de corte) es la misma

para todos los escenarios.

Escenario Normal: Este escenario probablemente es el mas acercado a la
realidad, ya que existe un periodo de recuperacion de la inversion de 4,21 afios
(4 afos 2 meses aproximadamente), un valor de los flujos netos traidos a valor
presente de $ 23,566.62, y una tasa interna de retorno del 23.74% que es mas
gue aceptable. Todo esto da como pronéstico un proyecto estable y rentable a

mediano y largo plazo, especialmente por la TIR que se obtiene.

Escenario Optimista: Este seria el prondéstico ideal para la empresa, ya que la
inversion se recupera en 2 afios 8 meses (un afio y medio menos de lo
esperado en el normal) y el VAN Y TIR que se obtiene es de $ 64,064.60 y
35.47% respectivamente. Como se observa los numeros calculados son
realmente alentadores para la compafiia, demostrando que podria llegar a ser
un negocio muy rentable y que brindaria buenos dividendos a sus

inversionistas en el mediano y largo plazo.

Escenario Pesimista 1: Los datos obtenidos en este estudio no son
alentadores desde ningln punto de vista ya que el dinero se recuperaria en 7
afios y 10 meses, siendo este es un periodo demasiado prolongado; ademas
se tiene una TIR de 12.55% que no representa rentabilidad alguna para los
inversionistas, seria mas rentable poner el monto de $ 104,962.55 en una
poéliza o fondo de inversion, y al cabo de 5 afios tendria un retorno de inversion

mayor al del negocio.

Escenario Pesimista 2: Este el pronéstico menos rentable para
NESTRONICS, se tiene una tasa interna de retorno de 5.82% que es bajisima
y ahuyentadora a posibles futuros inversionistas; se obtiene un VAN de ($-
34,287.65) significando esto que la empresa tendra grandes pérdidas en el

corto, mediano y largo plazo.

La inversion se recupera en 17 afios aproximadamente que es un tiempo

demasiado exagerado.
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Las reglas del juego han cambiado un poco con los afios, las empresas que
ofrecen productos de audio y video han dejado de dar toda su atencién a los
clientes “aftermarket”, y han puesto sus o0jos en los consumidores
“‘beforemarket” que son principalmente las ensambladoras y concesionarias;
esto no necesariamente termina ahi ya que si por ejemplo General Motors
Ecuador califica a la empresa “ x” como su proveedor de equipos de audio y
video, esta compafiia pasa a ser calificada dentro todas las Ensambladoras
General Motors que hay en Sudamérica, abriendése una oportunidad

extraordinaria para la exportacion.

Segun informacion recogida en este estudio recomendamos la ejecucion del
proyecto de constitucion de la empresa NESTRONICS DEL ECUADOR, esto
por el rdpido crecimiento que esta teniendo el mercado, asi como, la necesidad
de establecer un centro de distribuciébn de equipos de audio y video en la

region.

Si bien son ciertos los escenarios pesimistas demuestran resultados no
favorables, consideramos que la situacion de NESTRONICS puede ser
favorable siempre y cuando se tenga presente las siguientes

recomendaciones:

Los escenarios, el “Normal” y “Optimista” son las situaciones ideales en que
NESTRONICS podria desenvolverse econémicamente; pero de igual manera,
se recomienda no depender de NESA como Unico producto a representar y
distribuir, por lo que se puede pedir que se estudien opciones de incrementar el
portafolio de productos que no necesariamente involucran audio y video pero si

accesorios que se pueden comercializar como:
Eleva vidrios.

Aros y Llantas

Alarmas

Laminas de seguridad

Existe otro segmento de mercado que NESTRONICS podria explorar y este el

de Contratacién Publica, ya que se ha investigado y existen varios concursos
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en el Portal de Compras en donde se piden equipar ambulancias, carros

policiales, etc.

El conocimiento en importaciones que tendria la compafiia hard que este
trabajo no sea tan complicado y pueda explotarse este nicho que muchas

empresas que estan en este mercado no lo han sabido aprovechar.

Como ya habiamos mencionado, no se puede depender de una sola fuente de
ingreso o nicho de mercado por lo que se pueden ir haciendo planes o
proyectos en donde se planteen objetivos como el de armar los equipos, ya
gue ademas de existir una ventaja en el pago arancelario se puede aprovechar
el tema de los radios “originales” que ha tomado muchas fuerza en los ultimos
tiempos ya que los usuarios finales no estan de acuerdo en que al pagar un
auto que cuesta por ejemplo $ 50.000,00 no esté equipado con un radio con
Video, Bluetooth, GPS , etc.
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AUDIOEXTREMO
www.facebook.com/audioextremoec
AUTOIMPORT
www.agbgroup-autoimport.com
BCE-Boletines estadisticos
www.bce.fin.ec

DATOS CENSO 2010 INEC.
www.redatam.inec.gob.ec/cgibin/RpWebEngine.exe/PortalAction?&MODE=MAI
N&BASE=CPV2010&MAIN=WebServerMain.inl

ESTARTEGIA COMERCIAL EN 4 PASOS.
www.cnnexpansion.com/emprendedores/2012/01/17/crea-tu-estrategia-

comercial-en-4-pasos

INEC:
www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/azuay.pdf
MP3:

www.mp3caraudio.net/

CALCULO MUESTRA:

www.metodologiasytecnicas.ecaths.com/archivos/metodologiasytecnicas/calcul

0_muestra.pdf

NESA:

www.nesavision.com/nesa2011

RIESGO PAIS:
www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

Hora consulta: 21h45, Fecha: 2/01/2013
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ANEXOS.

ANEXO 1

OFERTA Y UTILIZACION FINAL DE BIENES Y SERVICIOS
Miles de dolares

Variables \ Afos 2010 2011 2012

() () (prev)
P 1B (pc) 67,856,493 | 78,189,401 | 86,166,235
IMPORTACIONES 22,627,192 | 26,857,309 | 27,847,498
OFERTA FINAL 90,483,685 | 105,046,710 | 114,013,733
CONSUMO FINAL TOTAL 52,042,701 | 58,042,658 | 65,092,041
Administraciones publicas 8,678,207 9,715,831 | 12,157,340
Hogares 43,364,494 | 48,326,827 | 52,934,701
FORMACION BRUTA DE CAPITAL FIJO TOTAL | 15,479,847 | 18,708,129 | 21,469,761
VARIACION DE EXISTENCIAS 2,996,391 3,597,749 1,388,965
EXPORTACIONES 19,964,747 | 24,698,174 | 26,062,966
DEMANDA FINAL 90,483,686 | 105,046,710 | 114,013,733

FUENTE: PREVISION ANUAL, BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.
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APORTE AL PIB POR INDUSTRIA

Producto Interno Bruto por clase de Actividad Econdémica
Miles de dolares de 2007

2011 2012 %

Agricultura, ganaderia, caza y sivicultura 4 4597 378 4524 473 0.59%
Pesca y Acuicultura 738,094 T80 454 bT4%
Explotacion -:I& minas, Cﬂl‘lt&l\:!?:, petrc:-l.&c-, gas 5 943 445 §,033,135 1515
natural y actividades de servicio relacionadas

Ind u'stnas manufacturas (excluye refinacicn de 7 204,954 7 452 506 3445
petrdlec)

Fabl:lcac:on de productos de la refinacion de 958,240 1,000,295 4785
petrolec

Suministro de electricidad y agua 500 500 945973 4 45%

Construccidn 5,064,491 6,537,082 -

Comercio al por mayor y al por menor; y reparacion

, i 6,681,137 6,938 361 3.85%
de wvehiculos automotores y motocicletas
Transportn.a, almacenamento, COIMeo ¥ 5 763,784 5,963 901 2 5E%
telecomunicacicnes
Actividades de senvicios financieros y Financiacion 1673835 1782634 &

de planes de seguro, excepto seguridad social

ﬁdmm]stramn. puthCﬂ, dE:.f&nsa; planes de 3124777 3,546,622
seguridad social obligatoria

Otros elementos del PIB 2531389 3,044 6594 387%
Hogares privados con servicio doméstico 145,485 145,940 1.00%
Al::h*._ﬂrjlad &E_' profesionales, técnicas y 4,062,160 4,266,924 5305
administrativas

Otros servicios 5,371,459 5 949 201 6.16%
Hoteles v Restaurantes 1,168,780 1,263,928 -
PIB Total 61,121,458 64,186,129 501%

Fuente: Previsiones 2012, Banco Central del Ecuador BCE
Elaboracidn: Poderes

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE), 2012, adaptacion de autores.



INFLACION 2009-2012

INFLACION

8%

7%

6%

5%

4%

H INFLACION
3%

2%

0% T T

2009 2010 2011 2012

Fuente: BCE, adaptacion autores.

La inflacién en el Ecuador, termino el 2012 con 2.12% como cifra, muy por

debajo 5.1% del promedio general en américa latina.



—
Las remesas de trabajadores recibidas durante el tercer trimestre de 2012 alcanzaron la suma de USD 606.3

millones, esto es, 3.0% menos que el trimestre anterior (USD 625.3 millones) y 9.6% menos con relacion al
monto registrado en el tercer trimestre de 2011 (USD 670.7 millones). La disminucion del flujo de remesas en el
tercer trimestre de 2012, obedece a la coyuntura econémica por la que atraviesan Espafa y Estados Unidos.
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ANEXO 2

S35 BANCOCENTAL DEL ECUADOR
Ocupacion en las ciudades de
Cuenca, Guayaquil y Quito

A diciembre de 2012, Guayaguil registré la tasa de ocupacion urbana mas baja (94.5%) en relacion a Qwito
(95.6%) y Cuenca (96.3%). Cabe mencionar que estas ciudades aumentaron su tasa de ocupacion urbana con

respecto a diciembre de 2011 a excepcion de Quito cuya tasa disminuyo en 0.1 puntos porcentuales.
OCUPACION URBANA

=107 97,5%
96%

94%
92%
S0%
88%
86%
84%

82%

(=]
—
&
&

8
d
(]
—I—Qulta- Guayaquil - —e— Cuenca

Jun. 09

Sep. 07
Sep. 09
Dic. 09
Mar. 10
Jun. 10
Dic. 10
Mar. 11
Jun. 11
Sep. 11
Dic. 11
Mar. 12
Jun. 12
I' Sep. 12
Dic. 12

Fuente: EMEMDU

T GORERNC NACICMAL [
) . LA REPUBLICA DEL BECUADOR -
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BANCO CENTRAL DEL ECUADOR : &)

Desocupacion en las ciudades de

Cuenca, Guayaquil y Quito

En la serie observada, las ciudades de Guayaguil y Cuenca, finalizaron el 2012 con una disminucion de 0.4 y 0.2
puntos porcentuales en la tasa de desocupacion, ubicandose en 5.5% y 3.7% respectivamente; mientras que

Ouito aumento el porcentaje de personas que se encontraron sin trabajo en 0.1 puntos porcentuales respecto a
diciembre de 2011, para situarse en diciembre de 2012 en 4.4%.

DESOCUPACION URBANA

16%
14%
11,7%
12%
10% 9,5%
89 7,6%
% p 70% 6,1% sov% =
* NGRE
4%
2%
2,5%
0% . - :
SE 85 52288 52832385388 sdH8 §9899
g U2 ¢ d U@ ¢ g d2 ¢ dd & gyu=¢g ga @
& © 2 X 0 I, - 2 & o 2 R a 2 & o
_-_Quno- Guayaquil = —+—Cuenca dm

Fuente: ENEMDU
I GONERNOG NACIONAL [
. LA REPUBLICA DEL ECUADOR
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CEPAL/CELADE Redatam+SP 2/3/2013

Base de datos

Ecuador::Censo de Poblacién y Vivienda 2010

Area Geogréfica

Seleccion\PROVIN_01.sel

Crosstab
de Edad
por Sexo

AREA#  CUENCA
0101

Edad Sexo

Hombre
4,745
4,865
4,931
4,823
4,797
4,714
4,822
4,928
5,115
5,043
5,226
5,123
4,998
4,925
5,083

© 0O NO Ul dWDN - O

S e N
A W NPEFE O

Mujer
4,454
4,652
4,748
4,790
4,790
4,689
4,702
4,822
4,972
4,888
5,259
5,101
4,941
4,910
4,776

Total
9,199
9,517
9,679
9,613
9,587
9,403
9,524
9,750
10,087
9,931
10,485
10,224
9,939
9,835
9,859

%
0.018194764
0.018823739

0.01914416
0.019013618
0.018962192
0.018598257
0.018837584
0.019284591
0.019951146
0.019642592
0.020738353
0.020222119
0.019658415
0.019452713
0.019500183

31%

0Oal5
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15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44

4,992
5,026
5,194
5,621
5,422
5,221
4,804
5,143
4,924
4,790
4,633
4,392
4,408
4,439
3,987
3,960
3,475
3,424
3,265
3,050
2,939
2,888
2,768
2,752
2,712
2,524
2,372
2,449
2,261
2,258

4,955
4,878
5211
5,507
5,338
5,433
5,084
5,394
5,210
5,037
5,207
4,728
4,755
4,676
4,606
4,515
4,188
3,968
3,835
3,669
3,546
3,496
3,463
3,591
3,374
3,368
3,134
3,158
3,061
2,873

9,947
9,904
10,405
11,128
10,760
10,654
9,888
10,537
10,134
9,827
9,840
9,120
9,163
9,115
8,593
8,475
7,663
7,392
7,100
6,719
6,485
6,384
6,231
6,343
6,086
5,892
5,506
5,607
5,322
5,131

0.019674239
0.019589189
0.02058012
0.022010147
0.021282277
0.021072619
0.019557542
0.020841204
0.020044107
0.01943689
0.019462603
0.01803851
0.01812356
0.01802862
0.016996153
0.01676276
0.0151567
0.014620687
0.014043138
0.013289556
0.012826725
0.012626957
0.012324337
0.012545863
0.012037541
0.011653827
0.010890355
0.011090123
0.01052642
0.01014864

PEA

18%

16a24

44%

25a64

62%
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45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74

2,306
2,173
2,253
2,146
2,119
2,112
1,833
1,767
1,795
1,664
1,698
1,581
1,549
1,395
1,463
1,455
1,285
1,230
1,245
1,168
1,155

973

941
1,001

900
1,050

684

712

627

606

3,042
2911
2,972
2,655
2,587
2,782
2,382
2,217
2,289
2,195
2,187
2,077
1,819
1,830
1,718
1,790
1,466
1,551
1,554
1,522
1,558
1,340
1,319
1,344
1,125
1,372

875

973

954

862

5,348
5,084
5,225
4,801
4,706
4,894
4,215
3,984
4,084
3,859
3,885
3,658
3,368
3,225
3,181
3,245
2,751
2,781
2,799
2,690
2,713
2,313
2,260
2,345
2,025
2,422
1,559
1,685
1,581
1,468

0.010577845
0.010055678
0.010334563

0.00949593
0.009308029
0.009679876
0.008336877
0.007879981
0.008077771
0.007632742
0.007684168
0.007235183

0.00666159
0.006378749
0.006291721
0.006418308
0.005441222
0.005500559
0.005536161
0.005320569
0.005366061
0.004574898
0.004470069
0.004638191
0.004005261

0.00479049
0.003083557
0.003332773
0.003127071
0.002903567

7%

ancianos
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75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104

692
538
519
541
437
543
393
356
317
317
302
249
205
181
135
186
86
88
76
59
51
35
19
13
19

NN B OO

845
738
689
718
620
799
514
512
433
435
503
361
328
258
240
250
148
148
118

98

80

72

45

30

29

23

16

w o~

1,537
1,276
1,208
1,259
1,057
1,342
907
868
750
752
805
610
533
439
375
436
234
236
194
157
131
107
64

43

48

32

21

(62BN e )

0.003040043
0.002523809
0.002389311
0.002490185
0.002090647
0.002654351
0.001793961
0.001716823
0.00148343
0.001487386
0.001592215
0.001206523
0.001054224
0.000868301
0.000741715
0.000862367
0.00046283
0.000466786
0.000383714
0.000310531
0.000259106
0.000211636
0.000126586
8.505E-05
9.49395E-05
6.3293E-05
4.1536E-05
1.58233E-05
1.38453E-05
9.88953E-06
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105
107
108
110
Total

1

239,497

N I

266,088

N P W

505,585

1.97791E-06
5.93372E-06
1.97791E-06
3.95581E-06
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ANEXO No. 3
ENCUESTA

¢ Posee Ud. Vehiculo?

SI NO

¢ Su vehiculo cuenta con un equipo de audio u audio y video?

Sl NO

En caso de ser afirmativa su respuesta a la pregunta anterior, ¢ Ha tenido que
remplazar en alguna ocasion su equipo?

SI NO

En caso de ser afirmativa su respuesta, ¢en dénde adquirié su equipo?

¢, Cual(es) de las siguientes caracteristicas busca Ud. en este tipo de

productos?

PRECIO CALIDAD
ESTETICA GARANTIA
FUNCIONES REPUESTOS

¢, Podria por favor indicarnos qué edad tiene Ud.?

Muchas
Gracias.
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ANEXO No. 4

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE GENERAL

JEFE DE JEFE ADMINISTRATIVO
JEFE DE COMPRAS MARKETING
E IMPORTACIONES WS

VENDEDOR

ASISTENTE DE

CONTADOR

ASISTENTE MARKETING

DE
COMPRAS

AUXILIAR
CONTABLE

!
I SOPORTE
SECRETARIA TECNICO
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ANEXO No. 5

COMPETENCIAS DEL PERSONAL DE NESTRONICS DEL ECUADOR
GERENTE GENERAL

Ingeniero Comercial, Economista, Ingeniero en Marketing
Motivacion al logro.

Trabajo bajo presiéon

Urgencia por los resultados.

Trabajo en equipo

Conocedor de paquetes utilitarios.

Experiencia en administracion de empresas de tamafio medio

JEFE DE COMPRAS E IMPORTACIONES

Ingeniero Comercial, Economista o Ingeniero Industrial.
Motivacion al logro.

Trabajo bajo presion

Urgencia por los resultados.

Trabajo en equipo

Conocedor de procesos aduaneros e importacion

Analista Creativo

Fuerte don de liderazgo

Mente amplia para trabajar con las demas areas funcionales

Experiencia en manejo de empresas de tamafio medio

JEFE DE MARKETING

Ingeniero Comercial, Economista, Ingeniero en Marketing.
Conocimiento de mercados del exterior.

Trabajo bajo presion

Urgencia por los resultados.

Trabajo en equipo
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Conocimiento de indicadores de Marketing
Buenas relaciones interpersonales.

Mente amplia para trabajar con las demas areas funcionales.

JEFE ADMINISTRATIVO FINANCIERO

Ingeniero Comercial, Economista, Ingeniero en Finanzas.
Conocedor de tributacion y leyes estatales.

Manejo de indicadores financieros.

Relacionado con empresas comercializadoras importantes de la ciudad.

Experiencia en impuestos.
Trabajo bajo presion
Urgencia por los resultados.
Recuperacion de cartera
Trabajo en equipo.

Mente amplia para trabajar con las demas areas funcionales.
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DOCTOR ROMEL MACHADO CLAVIJO,
SECRETARIO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA
~ ADMINISTRACION
DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY,
CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad en sesién realizada el 3 de agosto del 2012,
conocié la peticién formulada por los estudiantes sefiores Gerardo Andrés
Mialdonado Barzallo con codigo 43368 y Juan Eduardo Cordero Flores
con codigo 47331;:que denuncian su tema de tesis denominado: “ESTUDIO
DE FACTIBILIDAD PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

. NESTRONICS DEL ECUADOR CIA. LTDA.”, presentada como un

requisito previo a la obtencién del Grado de Economista (Mencién en
E conomia Empresarial).- El Consejo acoge el informe de la Junta Académica
y y aprueba la denuncia. Designa como Director al Bcon. Luis Ton6n Ordofiez
y como Miembros del “Tribunal Examinador al ingeniero Xavier Ortega
Vézquez y al economista Lenin Zifliga Condo. De conformidad a las
disposiciones reglamentarias los peticionarios deberan presentar su trabajo de
graduacién en lapso.no mayor a DIECIOCHO MESES contados a partir de
la fecha de aprobacién, esto es hasta el 3 de FEBRERO de 2014,

e

Cuenc%ﬁfﬁ A
7 T

r7 )

A P

97




f
5

UNIVERSTDAD DEL
AZUAY

Cuenca, 4 de juliodel 2012

“ingeniero
... 0swaldo Merchan Manzano..... oo
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

....... G e s e

De nuestra consideracién: e e e
Gerardo Andrés Maldonado Barzallo con cddigo 43368 y Juan Eduardo Corders Flores eor ™"
codigo 47331, estudiantes de [a Escuela de Economia de esta Universidad, soficitamos a...
~ usted de'la forma més comedida y por su intermediario al Honorable Consejo de Facultad,
~-la..aprobacién-del - disefio-de tesis con- el tema-ESTUDIO - DEFACTIBILIDAD PARA 1A~

CONSTITUCION DE LA EMPRESA NESTRONICS DEL ECUADOR CIA. LTDA, .previo.a.la..l...
~obtencidn deli titulo de Economistas. o

...Nos permitimos sugerir el nombre del Econ. Luis Tonon Ordofiez como Director.de Tesis,
puesto que hemos recibido asesoramiento y contamos con su aprobacisn.

.“,AS@Q?C_QWQ_S,,_deantemano,la_f__a_\f_qrab!e.acogida que.se dé.ala presente, .

=

T Andrés Maldonads B,
T . Codigo433eg T —— -Codigo 47331
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UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

Cuenca, 4 de julio de 2012,
Ingeniero, ‘ 7
 OSWEIS MBTERGH MGRIGRE. e s e
-..Decano de la Facultad de Adminisiracién.....

Lc1 presenteheneporobjefomformar a usted que revise disefio del
- rabajo--degraduacién-titulado - Estudio de Factibilidad -~ para har e
-.Consfitucion de la Empresa NESTRONICS DEL ECUADOR CIA LTDA®

elaborado por los estudiantes Gerardo Andrés Maldonado Barzallo Y

"Porlafavorable aesgida, le anticipo mis ggradecimientoes.

- --vlJuan-Eductrdo-Gordero—-Flores;reomo-requisitoprevioa la-obtencién-del s
_..Mulo de Economista.

<= BN opINIGN ... este.... disefo. - presenta....una - estructurg.-tedrica, -
metodoldgica y técnica coherente, -

..Porlo.expuesio anteriormente, solicito se.dé.el rdmite.respectivo. - oo
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_ FACULTAD DE CIENCIAS DELA ADMINISTRACION

Escuela de Economia Empresarial 0o

WM”“"EStUdIO de Factlbllldad para Ia Constitucién de Ia Empresa NESTRON'CS DEL

B ECUADOR CIA LTDA ’ B ST EIE R

~ Disefio de Tesis prewo a la obtencién del titulo de

" Economista

NG PG
- Juan Ediiards Corders Flores
" Gerardo Andrés Maldonado Barzallo

- Cuenca; Ecuador
2012 - o -




DIS DE TESIS
UNIVERSIDAD DEL

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA
__NESTRONICS DEL ECUADOR CIA LTDA, ..o oo

T Y DT T WD

Los camblos en el entorno economlco buscan estimular al sector privado, fomentando......
i esenc;almente Ia inversion en acti
"obstacuios institucionales que dlfc'ultan Ia creacnon de ‘empresas y su_posterior
ineursion & 168 mercados.,

idades empresanales ‘mediante la minimizacién de_ .

El desarrollo del pais debe orientarse hacia las empresas.con capacidad de.innovacion.-
e mcorporacxon de nuevas tecnolog:as que buscan fomentar una_economia....
competmva a mvel reglonal y namonal con eI ﬁn de desarrollar nuevos mercados.

...Ecuador_estd_en .un_momento. de. crecimiento - -y--oportunidades - paralos " jévenes
_.emprendedores, Las opciones. para_generar. nuevas. empresas -aparecen -tanto enlas-—

T T T O T E T T O

actividades tradicionales, como en los seclores de mayor.dinamismo.en la era.de.Ja.... -
nueva econoria como la biotecnologla la informatica, telecomunicaciones, . .
mlcroelectrémca el medio amblente (mercados verdes), ete.

..Porotra parte, la Jogica en la.que - se enmarca. un-proyecto de inversion indica que-éstos '
.......38 desarrollan con base a una idea concebida, como.consecuencia de la.deteccién de- -
una oportunidad de negocio.

~~En resumen; - son varios los factores que'se tiehen a tavor para decidi 1a realizacion de
~-un .proyecto. de..inversion -en-la- ciudad - de- Cuenca, - y-en- [a-de nosotros, jovenss ™
_.emprendedores que deseamos hacer empresa que perdure-en eHtigmpo; -

&P

" 'Con "NESTRONICS DEL ECUADOR CiA LTDA. se busca incursionar en un mercado
" creciente de venta de equipos de audio y Video para vehiculos, en el cual se observa
un gran- potencial, dado: que-los articulos' & comercializai §6n° dé gran calidad y de’

. precios accesibles para los consumidores.- - -

’]-Jf, )fw

'vvvvvvv'vvvvvvvv,fq'-vvvw-v
oo
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Problemas
UNIVERSIDAD DEL

En la ciudad de Cuenca existen gran canfidad de establecimientos que comercializan

VethUIOS y al no e)asilr una empresa que sea dlSlI‘lbLlEdOl‘a dlrecta .S8e generan....
elevados costos para los consumldores que desean adqumr estos productos. .

mercado, es decir, esﬁabl,acet,,cpn,‘_claridad,..propiedad y.conocimiento-de- causa-la-

facﬂblladad de este proyecto.

~~Por--olra parte, constituye un"probléfiia 88 iivastigacion “Ia cuaniificacion  de
~-fequerimientos- de-orden-1écnico-sabiendo que-el proyecto- pretende corstitiirse &n’la
- v..m...Qfﬂlta.d.evpmductos.y.equiposv.de.audio.y-videos PATA-VENIGUIOS - - o

Finalmente un’ ‘probiema adicional de estudio es evaluar economlca y 1" nancleramente“ L
" la convenisncia de sriprender &l proyecio para conocer si es rentable y permmra alos

~-inversionistas obtener beneficios econdmicos.”
Objetivos. o
R 11 .1 I

* Elaborar un estudio de factlballdad para la consmucron de la empresa NESTRONICS_W
- DEL'ECUADOR CIALTDA.”

“A,_ESpeciﬁcos IS

» s i rpstigar o terea "deequposdeAudbyVndeo enBaxadde Cuenca.
- D&wno&arunmmdmemmdelproyedo

! +s oo Disefiaria etapa de evakuacion econonica y fnandera del estixfo.
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-~Servicios - que-pueden ser adquiidos™
~consumidor (demanda-individual)-o-por e} conjunto de consumidsrés (demanda tofai o

(’Ugares _momentos, preferenc:as)

Marco tedrico,
UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

La formulacion de Proyectos de Inversion', consfituye un objeto de estudio amplic y

...tomplejo, que demanda la participacion de.diversos especialistas; es decir; requiere de”

.in enfoque multivariado e interdisCIPINGNO. . ..o

~Un -estudio - de factibilidad - deteriiiia 1 posibiidad de realizar una idea de

~.emprendimiento -y--éste-a - su- vez -comprende vanos piceesss qiié van desde la
..._Iﬁgopi_lagién“de..informacién‘.existente»-sobre--el~-mercado-'que"se"invesﬂgaré""h’ééié“l """ h

_.Evaluacion econdmica y financiera del MiSMO. ... .o oo

" Serdebe coneeat 14 demanda, 1 cual 6 define como la cantidad y calidad de blenes y -

“diféréiites  precios de “mercado por un

...de mercado), en un momento determinado.-

"Es pertinénte realizar una mvestagac:ton de mercados para hal!ar Ia oportunldad de un

“proyecto, conoter la vViabilidad ‘dé Un nuevo negocio o producto hallar Ia razon 0
~--S0lucién para-un problema; comprobar ung hlpotesus déiércado, etc.

Un’ estudio de mercado consaste en una mzcnahva que mdaga sobre la viabilidad.
“comercial de una actlwdad eoonomlca y consta de Ios siguientes analisis:

neoesadades de consumo y como. satis,faoerlas avenguar...susuhabrtos-de-»compra‘-»"-"

..Mmercado del producto o servicio...Para. realizar..un- estudio-dela: competencia“ es”
ne(.:esano ‘establecer quiénes son los competidores, cuantos.son y sus. respectivas - -

Veniajas oompetrhvas

' Santos Santos T: “Estudio de factibilidad de un proyecto de inversion: efapas en su estudio”.en
Contribuciones 4 1a Econiomia, noviembre 2008 en http:/fwww.eumed. netlcel2008bl

5054
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En la actualidad, un estudio de factibi engloba un conjunto de herramigntas que
UNIVERSIDAD DEL
proporcionan informacion clave parg/ plavificar los aspectos tanto técnicos como

econdmicos y financieros.

Los estudaos tecmcos permrten anallzar el proceso de _produccion y comercializacion.. .

de un blen o servicio. Incluyen aspectos como matenas pnmas _mano de obra, ..
" maquinana, pian de manufactura, inversion requenda tamano y locahzac:on de Jas .
“itistalacionas; foria én que se organizard la empresa y ‘costos de mversmn Y

.................... operacion.

El estudlo de evaluacuﬁn economlca-ﬁnanmera es la parte final_de andlisis de.. .-
fachbuhdad de un proyecto Ssrve para deiermmar SI Ia InVBTSIOﬂ propuesta sera,.......--

del VAN TR S ——— B

Con el proyecto de mvesﬂgac;on _para _incursionar _y . consiituir_la . _empresa. -
NESTRON!CS DEL ECUADOR CIA LTDA se busca ofrecer equipos de audio y video,
para Jos consumldores que buscan vanedad y precros accesables e

Metodologia,

“Pars 1 formilacian del modelo de analisis de mercado y estudio técnico de a ernpreszl .
~NESTRONICS DEL ECUADOR CIA LTDA., & ‘aplicard el ‘método deductive con un .
--enfogue -cuaniitativo; que-se-utiliza- para-tecopilar datos que &stablecen pationes de

-...Comportamiento. con - base. estadistica-y- principios teéricos generalas.” Adicionalmente.

a encuesta.como instrumento..de - investigacion..de. mercado;-que O

. utilizare

_Objetivos bien definidos, nos permitira enfocar nuestras. ideas.y. estrategias de. una&
del .. -

manera dlstmtfva para aphcar los mecanlsmos correctos para : analizar la viabilidad.

proyecto

}Ecﬁd&n Aulgrizada do
De! 51,501 21633500
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Esquema Tentativo.
UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

INTRODUCCION

“CAPITULO 3- Estudio Econoiico Fiahciers.
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1. ANALISIS DEL MERCADO
UNIVERSIDAD DEL
AZUARY

11,1 Andlisis de Ja sHUACIEN GENEral ... ..o s s

114 FACIOIES CURUTAIES .o

T T o

1.2, Descn'pcién-de»losvproduc:tos-a»comercial;zar.m.»..4-.‘...

1.3, Principales competidores .

4 TeRdena del mercado

14,3 SeOMENtOS A8l MEICAUO. ..o s s et

 2iNESAenelmundo

2.2 a EmpresaT
221 Tamafiode la Emprosa,
2.2.2.. Organizacion interna~ -

223 Mision
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UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

225 Objetivos

2.2.8" Valores

227 Polficas

. S2Capacidedalnstalarse e
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A dA A S A A A A & A A A N N N N N N
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3.1 Evaluacion financiera -

... 3.2 Estimacion de la inversién.inicial -

_— e e o

373 Vida econdmica del proyecto

. 3.4 Fivjo de beneficios

3.5 Valores résiduales
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