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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la factibilidad de la
implementacion de una empresa importadora de bicicletas en la ciudad de Cuenca —
Ecuador. Para este propdsito se realiz6 una descripcion del negocio y de su entorno; un
estudio de mercado para determinar los gustos, preferencia y las necesidades de los
clientes potenciales; se identifico a los competidores existentes en la ciudad; se
escogieron a los proveedores y mercados de origen de las bicicletas; y finalmente, se
determind la infraestructura y equipamiento necesarios al igual que la ubicacion del local
para la venta. En base a esta informacion se construyeron los estados financieros y se
evalud su rentabilidad proyectandola en tres escenarios: punto de equilibrio, ganancia y
perdida; finalmente en base al estado de resultados y flujo de efectivo, se concluye que el

negocio propuesto es factible.

Palabra clave: Plan de negocios, importacion, emprendimiento.



Abstract

ABSTRACT:

The objective of this research is to determine the feasibility of implementing a bicycele
importing company in Cuenca - Ecuador. For this purpose, a description of the business
and its environment was made; a market study was conducted to determine the needs,
preferences and interests of potential customers. Existing city competitors were
identified; suppliers and markets of origin of the bicyeles were chosen; and finally, the
infrastructure and equipment needed were determined, as well as the location of the
store for the sale of bicycles. According to this information, a financial statement was
prepared and profitability was evaluated by projecting it in three situations: break-even
point, profit and loss; finally, based on the income statement and cash flow, it was
concluded that the proposed business is viable.

Keyword: Business plan_import. entreprensurship.
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Introduccion

El trabajo de titulacion que se desarrolla a continuacion se orienta a definir los
aspectos relevantes para la implementacion de una importadora de bicicletas con la

finalidad de que la inversion se sustente con la informacion necesaria y adecuada.

En el capitulo 1 se determina cdmo implementar el negocio, los conceptos en los
que se sustenta el emprendimiento, asi como el analisis del entorno al que se enfrenta, las
herramientas como el analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA), también el analisis politico, econdmico, social y tecnologico (PEST). También
la estructura organizacional propuesta y el producto que se pretende ofrecer al

consumidor.

El conocimiento del mercado es el factor nimero uno para que el proyecto de
negocio sea exitoso. En el capitulo dos se detalla los resultados de la investigacion de
mercado realizada, permitiendo conocer al consumidor y su predisposicién, evaluando la
respuesta que tendria a la propuesta presentada el mercado cuencano con base a la
revision bibliografica y la informacion proporcionada por los encuestados. Toda la
informacion seria irrelevante si no se utiliza como base para proponer acciones
relacionadas con el precio, producto, ubicacion del local comercial, plaza y promocion
como estrategia global de marketing operativo acompariadas por su correspondiente

presupuesto.

En el capitulo tres se abarcan los aspectos técnicos del proyecto que pueden
convertirse en una herramienta que ayude a mejorar las ideas. Se presentan todos los
detalles que pueden influenciar en la implementacion, desarrollo y desempefio del
proyecto como: la distribucion dentro del local, la descripcion del producto, la
competencia en el mercado, el costo de la importacion, asi como las politicas y los detalles
relativos a la calidad del producto como parte de la propuesta para ofrecerla al

consumidor.



En el capitulo cuatro se detallan los aspectos operativos que presenta el analisis
correspondiente a la evaluacion financiera del proyecto la cual ha considerado las ventas
en los seis afos, la inversién requerida y el pago de la deuda también de las inversiones
requeridas en el local; los costos que implican la estructura organizacional también se
obtiene el flujo de efectivo para el proyecto donde también se define y se calcula el TIR

y el VAN para la evaluacion del proyecto



Capitulo 1

Proyeccion de Negocio

1. Introduccion.

En el capitulo se plantea la descripcién del negocio a implementar el cual se basa
en laideologia de la parte estratégica empresarial, evidenciando el desarrollo de la mision,
vision, objetivos y metas, a través de un analisis sectorial en donde se evalla la parte
interna y externa, la elaboracion del andlisis FODA y andlisis de PEST; del mismo modo
se define una estructura organizacional adecuada para la empresa, donde se plantea un

valor agregado para el consumidor.

La informacion analizada y presentada en este capitulo nos permite obtener los
datos mas relevantes concernientes al entorno y ayudan a definir los aspectos que nos
permiten orientar el desarrollo de la empresa tanto en el aspecto estratégico como
operacional. Se plantea al mercado la propuesta de valor en base a la experiencia
generada con el consumo del producto ofertado que nos lleva a implementar un modelo

de negocio atractivo para los consumidores.

Los datos obtenidos se ven reflejados en este capitulo, con el fin de no descartar
la informacion primordial que nos conduce a encontrar las oportunidades y al mismo
tiempo fructificarse en el mercado local, de manera que el desarrollo de la empresa en el
largo plazo llegue a definir los aspectos estratégicos como el operacional, permitiendo

una buena experiencia a los consumidores y que esta pueda ser difundida en el mercado.

1.1 Descripcion del negocio
De acuerdo con Oviedo et al (2015) la descripcidn del negocio a implementar debe

responder a las siguientes 5 preguntas:

1. ¢De qué negocio se trata? si es industrial o comercial.

2. ¢Qué ofrece principalmente?

3. (A quiénes esta dirigida la oferta?

4. ¢Donde va a desarrollar sus operaciones?

5

¢ Qué diferencia ofrece?



La descripcion del negocio es un aspecto importante que no debe tomarse a la
ligera, ya que a través de ésta se va a transmitir a los posibles clientes y colaboradores los

valores de la compafiia, lo que se pretende hacer y coémo hacerlo.

1.1.1 Laempresa

Se pretende dar respuesta a las preguntas anteriores a lo largo del plan de negocios.
La propuesta es crear una empresa de tipo comercial cuyo objetivo es la importacion y la
comercializacion de bicicletas, para diferentes gustos del consumidor, con una tienda

especializada en la comercializacion a través de redes sociales.

El negocio planteado estara en el sector del comercio de bienes importados, en la
industria de productos deportivos, segmento de bicicletas. EI segmento un muy
competitivo pues, segun la pagina del Servicio de Rentas Internas del Ecuador (SRI),
manifiesta que en el pais existen un total de 618 empresas que importan bicicletas a nivel
nacional las mismas que tuvieron un ingreso total de 39,887.00 millones de dolares en el
afio 2021.

Al ser un emprendimiento familiar se decidié que se formara una Compafiia de
responsabilidad limitada por la facilidad legal de constitucion los tres socios que
aportaran el capital. El nombre escogido es Auquilla Importaciones. Ltda., pero el nombre
comercial escogido serd BIKE TEAM por la simplicidad en su recordacion, Ilamativo
para las personas pues describe de una manera clara el producto y que se busca fomentar
el uso de la bicicleta en grupo.

Se desarrollé el logotipo que se muestra en la figura 1:

Figura 1. Disefio del logotipo

o

BIKE TEAM




La sencillez y la elegancia en los colores son el reflejo de la imagen que desea manejar
la empresa. La figura del ciclista refleja el esfuerzo y la dedicacién para llegar a una

meta.

1.1.2 Su mercado

Se busca estructurar un espacio de venta llamativo y agradable para el cliente
donde encuentre productos que se adapten a sus necesidades. El horario de atencién sera
de 09h00 a 13h00 y de 15h00 a 19h00 de lunes a viernes y los sabados de 09h00 a 13h00.
La empresa pretende iniciar su actividad comercial en el afio 2022, en la ciudad de Cuenca
buscando servir a toda la provincia del Azuay convirtiéndose este en su mercado natural.

Los siguientes datos justifican afirmacion.

En la Figura 1 se puede apreciar la proyeccion del numero de habitantes de la provincia
del Azuay entre el afio 2010 al 2020 notdndose un incremento sostenido del nimero de
habitantes, tom&ndose como dato inicial los datos del ultimo censo realizado en el afio
2010.

Figura 2. Poblacion Total del Azuay
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Segun las proyecciones realizadas la poblacion de la provincia al afio 2020 estuvo
compuesta por un 52,10% de mujeres y 47,90%. También se debe destacar que

mayoritariamente lo azuayos viven en la zona urbana de la provincia (55,13%).



La figura 3 se observa que la composicién de la poblacidn azuaya, segln su edad,
muestra que un gran porcentaje corresponde a gente joven con edades entre los 15 afios a

los 39 afios.

Figura 3. Edades de la Poblacion del Azuay
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activa (PEA) en la provincia del Azuay fue de 449,510 personas correspondiente al 51%

de la poblacion total.

1.1.3 Portafolio de Productos y Propuesta de Valor

Kotler y Armstrong (2013) clasifican a los productos como objetos tangibles
(autos, computadoras, teléfonos, celulares, etc.); y como objetos intangibles a los
servicios como personas, lugares, eventos, organizaciones o una combinacion de estos.
Hoy en dia los productos se vuelven cada vez mas como articulos de consumo masivo;
muchas empresas estan migrando a un nuevo nivel, agregando a los productos un valor
adicional con el fin de captar y mantener a sus clientes. Para diferenciar las ofertas, los
productos se mueven en tres niveles, cada nivel agrega un valor al cliente. Veremos el

valor esencial para el cliente en la figura 4.



Figura 4 Valor esencial para el cliente
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Nota. Tomado de Fundamentos de marketing (Armstrong & Kotler, 2013)

El primer nivel es el méas basico, es el valor esencial para el cliente donde
responde la pregunta: ¢Qué esta adquiriendo en realidad el comprador? Aqui se definen
los beneficios o servicios esenciales que resuelven el problema de los compradores, se
trata de demostrar que el consumidor no solo compra un producto sino adquiere un

estatus.

En el segundo nivel el producto se debe transformar en un beneficio esencial, en
un producto real donde se definen las caracteristicas para establecer el nivel de calidad,
marca y empaqgue. Se intenta entregar un valor esencial al cliente para que permanezca

conectado.

En tercer lugar, hay que planificar los productos que aumentan los beneficios
esenciales ofreciendo beneficios adicionales al consumidor otorgandole garantias en
refacciones 0 de mano de obra, como también instrucciones de uso y servicios de

reparacion.

En lo referente al producto, la empresa ofertard principalmente bicicletas
importadas, de calidad con un valor asequible para el publico de recursos econémicos
medios y altos, que desea utilizarla principalmente en actividades de ocio o deportivas;
cuyas principales decencias con las empresas ya existen en el mercado sea el precio, las

facilidades de pago y el servicio de mantenimiento.



En el caso de la empresa propuesta, se busca que el producto sea atractivo para el
cliente, superando su valor esencial y agregandole valores que le permitan adquirir un

status y una reputacion fiable.

Se tomara como referencia la pagina Bike Exchange para crear la tabla de

productos que se muestra en la Tabla 1.

Tabla 1 Tabla de Productos

Modalidad del ciclismo que al
momento Se encuentra en mas
rapido crecimiento. Valor
agregado: asistencia al pedaleo del
usuario con un motor eléctrico

Linea
eléctrica

Estan disefiadas para montar en
carreteras y terrenos planos, las
bicicletas de ruta se encuentran
entre las mas eficientes en el
mundo del ciclismo, y se
caracterizan por sus ruedas
delgadas y su manubrio que se
curvea hacia abajo.
Estas bicicletas se caracterizan por
Lieadtdles su suspensi_én, se destacan por
el e poder amortiguar hasta el terreno
o MTV mas complicado. Ideales para
deporte 0 montafiismo.

Linea de ruta

Bicicletas de ruta adaptadas para
soportar cualquier superficie.
Pueden incluir equipo extra para

Linea Gravel , o

hacerlas mas versatiles con
respecto al terreno y al clima.
Disefiadas para el ambiente urbano

. y el transporte del dia a dia.

Linea , -
Comunmente se fabrican con el
Urbana

transporte eficiente en mente, para
distancias cortas 0 medianas.

Nota. Tomado de la pagina BikeExchange (2019)

La propuesta de valor al cliente se va a basar en los siguientes puntos:
a. Servicio amable y cortes al cliente.
b. Diferentes canales de comunicacion de venta.
c. Entregar al cliente un producto de calidad y buenos acabados.
d. Entrega inmediata al comprador.

e. Cumplimiento con las entregas.



1.1.4 Estrategia: mision, vision, objetivos y metas

Segun Fernandez (2017) misidn, vision y valores son los cimientos que sostienen
a la cultura de la empresa, la aceptacion de la mision por parte de los integrantes de la
organizacion resulta un hito critico para el éxito y la implementacion que oriente las
actuaciones individuales en todo momento; nos ayuda, de igual forma, a la identificacién
de la filosofia de la empresa que es un factor clave para la cohesion del equipo para crear

un equilibrio dentro del marco cultural en el que haya un acuerdo de ambas variables.

Déavalos (2016) manifiesta que la misidn se centra en cuatro preguntas basicas
¢cudl es nuestra vision para la compafia? ¢Hacia donde se debe dirigir? ;Qué clase de
empresa estamos tratando de desarrollar? y ¢Cuél debe ser su futura configuracion de
negocios? Una visidn clara es un requisito para obtener un liderazgo efectivo que
contribuya a ver en qué mercados se participard. También afirma que la vision es la
perspectiva de una organizacion que responde a dos preguntas: ¢quiénes somos? y ¢qué
hacemos? Con el fin de describir de manera general las capacidades del enfoque hacia el

cliente y sus actividades.

Finalmente, el autor sostiene que se deben plantear cuatro preguntas principales
con el fin de formular los objetivos estratégicos ¢Qué fortalezas y debilidades tenemos?,
¢Qué oportunidades y amenazas plantea el entorno?, ;Cuales son los asuntos criticos
(urgentes e importantes) a atender? y ¢ Donde debemos situar nuestros recursos? Una vez
respondidas estas preguntas se debe responder las siguientes: ;Cuéles deberan ser

nuestros objetivos estratégicos inmediatos? ¢ Qué estrategias seguimos para lograrlos?

Considerando los conceptos anteriores, para nuestra empresa se plantea las
siguientes propuestas:

Mision: “Ofrecer una gama de bicicletas de alta calidad, funcional, que se ajuste
a las necesidades de ocio y/o deportivas a precios asequible para que la mayoria de los

ciudadanos tanto hombres como mujeres puedan adquirirlas”.

Vision: “Ser lideres en la comercializacion de bicicletas en el mercado cuencano
donde nuestros clientes puedan encontrar y comprar la bicicleta que se ajuste mas a sus

intereses y necesidades”.



10

Los objetivos de la empresa que se detallan a continuacion, se basan en la mision

y vision planteados anteriormente que se enfocan en el mediano y largo plazo entre 4y 6

anos.

1.

o > D

Tener una participacion en el mercado cuencano de un 5% al final del quinto
afno.

Obtener una utilidad operativa del 55% y el 60% a partir del cuarto afio.
Obtener un alcance en ventas en las redes sociales a partir del cuarto afio.
Tener una sucursal en la ciudad de Cuenca antes de finalizar el cuarto afio.
Implementar las normas de calidad de 1SO 9001 hasta finalizar el cuarto afo

de operaciones.

Las metas que se van a detallar a continuacion se establecen con el fin de

cumplir con los objetivos planteados anteriormente.

1.

2.

Implementar procesos de venta y postventa donde se apliquen las fases de
atencion al cliente.

Tener una eficiencia del uso de los recursos dentro de la organizacion desde
el primer afio de operaciones.

Utilizar estrategias para analizar al cliente y no cliente mediante promociones
por las redes sociales desde el primer afio de operacion.

Tener una cultura de calidad en la organizacion con el énfasis de los

colaboradores para él segun afios operaciones.

1.2 Analisis FODA

Segun Ponce (2007) las siglas FODA son un acronimo de las palabras fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas que ayudan a diagnosticar una situacién

estratégica.

El conocimiento del entorno es primordial cuando se desea desarrollar una

nueva idea de negocio.

Quintana (2017) manifiesta que, para definir un sector, primero hay que describir

las actividades que se van a realizar en la empresa que quiere competir en el sector, como

también las lineas de productos o servicios que se comercializan, comenta que para tener

una vision mas clara del sector debemos tomar en cuenta las 5 fuerzas de Porter que

influyen de manera directa o indirecta de la gestion de la empresa.



11

Después de realizar el analisis el proyecto estd en capacidad de conocer las

fortalezas y debilidades que tiene la empresa respecto a sus competidores y clasificar las

areas en las que se tendria una mayor rentabilidad y al mismo tiempo considerar nuevas

areas de diversificacion:

1.

Amenaza de nuevos competidores:

Esta amenaza serd mayor cuantos menores sean las barreras de entrada que
ofrecen las empresas ya existentes en el sector.

Poder de negociacién de los suministradores:

Los proveedores pueden influir en una determinada industria modificando los
precios o variando la calidad de sus productos o servicios.

Andlisis del entorno sectorial (micro entorno):

La posicion competitiva: Para definir un sector hay que describir las
actividades que realizan las empresas que compiten en dicho sector y las lineas
de productos o servicios que se comercializan.

Poder de negociacion de los suministradores

Proveedores pueden influir en una determinada industria modificando los
precios o variando la calidad de sus productos o servicios.

Poder de negociacién de los consumidores

Al igual que los proveedores, este grupo de influencia puede ejercer fuerzas
en el sector dependiendo de una serie de condiciones (Quintana, 2017).

El analisis FODA de acuerdo con Ponce (2007) es una evaluacion de los factores

que en conjunto diagnostican la situacién interna de la organizacion. Es una herramienta

que permite obtener la perspectiva general de la situacion estratégica de la organizacion.

El mismo autor nos ayuda a identificar las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades.

1.

2.

La fortaleza: es alguna funcion que ésta realiza de manera correcta, como son
ciertas habilidades y capacidades del personal con ciertos atributos
psicoldgicos y la evidencia de su competencia.

La debilidad: se define como un factor que hace vulnerable a la organizacién
o simplemente una actividad que la empresa realiza en forma deficiente, lo

que la coloca en una situacion débil.
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3. La oportunidad: constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter externo
no controlables por la organizacion, pero que representan elementos
potenciales de crecimiento o0 mejoria.

4. Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan la suma de las
fuerzas ambientales no controlables por la organizacion, pero que representan

fuerzas o aspectos negativos y problemas potenciales (Ponce, 2007)

1.2.1 FODA
A continuacion, como se muestra en la tabla 2, desarrollaremos la matriz FODA

analizando fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Tabla 2 Andlisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Ubicacion del negocio en la ciudad de Cuenca.
Uso de canales virtuales para promocion y
comercializacion de productos e investigacion
estratégica.

Brindar un servicio de calidad y mantenimiento
posventa.

Fomento de conciencia de los ciudadanos en
favor de la no contaminacion.

Es un mercado accesible.

Evolucién de los consumidores hacia el uso de
canales comerciales en la promocién sobre el
uso de bicicletas.

Responsabilidad con el medio ambiente para el
no uso de combustibles fésiles.

Posibilidad de que las personas mejoren su salud
a través del ejercicio por el uso de la hicicleta.

Debilidades

Amenazas

Ser una empresa que recién se establece al
mercado.

Importadora no reconocida.

Desconfianza del cliente hacia el producto
porgue es una marca nueva en el mercado.

El precio de entrada al mercado no es favorable
ya que sera similar al de la competencia directa.
Baja capacidad financiera.

Desconocimiento del proceso de importacion.

Gran competencia con productos similares, que
van dirigidos a los mismos tipos de clientes.
Productos similares, de precios mucho mas
bajos.

Complejidad y demora en la tramitologia en las
aduanas.

El latente peligro de sufrir constantes robos o
deterioros en los equipos de distribucion, a causa
de los niveles de inseguridad.

Sobre la base del analisis FODA, se ponderaron los factores internos y externos a traves
de una escala que va del 0 al 1 siendo 0 el valor més desfavorable y 1 el mas favorable.
En segun la importancia de la variable analizada, se utiliz6 una escala que va del 1 al 5,
siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la mas alta. La calificacion ponderada es el resultado

de la multiplicacion de la ponderacion por la calificacion.



Tabla 3 Factores Estratégicos Internos
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Fortalezas
Factores . e Calificacion .
Estratégicos Ponderacién Calificacion Ponderada Comentarios
Permite
Ubicacién del factibilidad para
negocio en la 0,15 2,5 0,375 el consumidor en
ciudad de Cuenca. encontrar la
tienda.
Uso de canales
virtuales para Permite reducir
promocion y los costos y tener
comercializacion de 0,15 5 0,75 un contacto
productos e directo con el
investigacion cliente.
estratégica.
Debilidades
Ser una emoresa Vulnerabilidad
ue reciér?se ante la entrada de
d 0,14 2,4 0,336 una nueva
establece al
mercado empresa al
' mercado.
El precio de entrada
al mercado no es .
favorable ya que Los cllentes_
PP 0,15 4 0,6 pueden preferir a
sera similar al de la .
. la competencia.
competencia
directa.
Existe dificultad
Baj_a cap_amdad 0,24 3 0,72 para la obtencién
financiera. de recursos para
nuevos proyectos.
- Genera pérdida de
Desconocimiento tiempo por
d_el proceso de 0,17 4 0,68 desconocimiento
importacion. . .
de la tramitologia.
Calificacion total 1 - 3,461 /5 -




Tabla 4 Factores Estratégicos Externos.

14

Oportunidades
Factores Ponderacién Calificacion Calificacion Comentarios
Estratégicos Ponderada
No existe
Es un m.ercado 0.1 2.7 0,27 |mped_|mentos
accesible. para el ingreso al
mercado.
Evolucion de los
consumidores hacia .
el uso de canales Una mejor
. 0,12 2,5 0,3 acogida al
comerciales en la
o producto.
promocion sobre el
uso de bicicletas.
Responsabilidad
con el medio .
. Contribuye a la
ambiente para el no 0,13 25 0,325 mejora de la
uso d_e calidad del aire
combustibles '
fosiles.
Posibilidad de que Permite que los
las personas ciudadanos
mejoren su .salqd.a 0,15 25 0,375 tenga_n mejores
través del ejercicio condiciones de
por el uso de la salud fisica y
bicicleta. mental.
Amenazas
Gran competencia Obliga a buscar
con productos meiores
similares, que van 0,2 3 0,6 10!
N . estrategias de
dirigidos al mismo competitividad
tipo de cliente. P '
Productos Obliga a
similares, de mantener una
precios mucho mas 0.1 3,5 0,36 calidad en el
bajos. producto.
Complejidad y Buscar
demoraen la .
. . 0,1 4 0,4 asesoramiento
tramitologia en las especializado
aduanas. P '
El latente peligro de
sufrir constantes ,

. Busqueda de
robos o deterioros Sequros contra
en los equipos de 0,1 4 0,4 g

s robos y
distribucion, a :

. deterioros.

causa de los niveles
de inseguridad.
Calificacion total 1 - 3,02/5 -

Con los factores internos y externos que alcanzan una mayor calificacion
ponderada se desarrolla una matriz de resumen de los factores estratégicos de éxito en
cual las ponderaciones siempre deben sumar 1.
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Tabla 5 Factores Estratégicos de Exito

Fortalezas

- e g Duracion

Factores estrategicos - e, Calificacion
g Ponderacién Calificacion

de éxito ponderada

cp mp Ip

Brindar un servicio de
calidad y mantenimiento 0,14 5 0,7 X X
posventa.
Fomento de conciencia
de los ciudadanos en
favor de la no
contaminacion.

0,16 4 0,64 X X

Oportunidades
Esun m_ercado 0,18 3 0,54
accesible.
Responsabilidad con el
medio ambiente para el
no uso de combustibles
fosiles.
Posibilidad de que las
personas mejoren su
salud a través del 0,28 5 14 X X X
ejercicio por el uso de
la bicicleta.
Calificacion total 1 - 424/5 -

Nota: Simbologia de siglas: cp: corto plazo / mp: medio plazo / Ip: largo plazo.

0,24 4 0,96 X X X

La calificacion obtenida refleja que el emprendimiento se encuentra dentro del promedio

que facilitaria el desarrollo del mismo.

1.3 Pestel
Segun Ponce (2007) También define que las siglas PEST son herramientas que
ayudan a identificar los factores que afectan a una empresa (Politico, Econémico, Social

y Tecnologico)

El analisis PESTEL (Politica, Econémica, Sociocultural, Tecnoldgica, Ecoldgica
y Legal) segun Steffens (2017) proviene del nombre PEST en inglés; nos ayuda a
identificar las variables que debemos considerar en el desarrollo de la empresa como
oportunidades y riesgos potenciales, gracias a este analisis se puede prever los

acontecimientos futuros para el buen desarrollo y alcanzar la supervivencia de la empresa.
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Se describen a continuacion los aspectos del analisis PESTEL:

1. Politico: hay que tener en cuenta otros elementos, como los conflictos, el nivel
de corrupcién o el grado de intervencionismo del Estado.

2. Econdmico: Aunque para una empresa sea practicamente imposible modificar
la coyuntura econémica, nadie duda de que puede prepararse mejor para
enfrentarse a estas fluctuaciones. El éxito econémico de una empresa pasa
también por la observacién de las cifras clave relativas a su sector y por el
andlisis de las tendencias en materia de consumo.

3. Social: los ciudadanos de los paises mediterraneos desarrollan necesidades
distintas en muchos aspectos a las de sus homologos de los paises balticos por
su cultura, el clima en el que evolucionan o su religion.

4. Tecnologico: La revolucién de Internet ha sorprendido a mas de un gerente, y
los que han previsto que su uso iba a ser cada vez mayor han ganado una
importante ventaja competitiva. Para lograr con éxito una anticipacion
tecnoldgica es necesario cuestionar continuamente el producto, pero también
el proceso que permite su elaboracion y su adquisicion por parte del cliente
(Steffens, 2017).

1.3.1 Analisis Pestel

Politico

Segun perfiles de opinién a enero del 2022 la calificacion a la gestion del
presidente Lasso estd concentrada entre buena y muy buena con un 35,16% versus
quienes la consideran entre mala y muy mala con un 60,19%. Esto contrasta con la
calificacion a la gestion de la Asamblea Nacional que segun los encuestados considera
mayoritariamente como mala y muy mala con un 82,1% y solo el 13,7% que considera

su gestion como buena (Perfiles de opinidn, s. f.).

La organizacion World Justice Project publico el jueves 14 de octubre del 2021
el indice de Estado de Derecho Global 2021. Es un estudio que mide la relacion de la
justicia y su préctica en la vida cotidiana. El listado coloca a Ecuador en el puesto 94, de

entre 139 paises evaluados, en el ranking de ausencia de corrupcién (Vasconez, 2021).


https://worldjusticeproject.org/rule-of-law-index/country/2021/Ecuador/
https://worldjusticeproject.org/rule-of-law-index/country/2021/Ecuador/
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Segun la revista Primicias al 14 de noviembre del 2021, Ecuador lidera la lista de
paises de Latinoameérica que han mejorado su clima de negocios, pero aun tiene tareas
pendientes. Asi lo revela un informe del centro brasilefio de estudios econémicos
Fundacién Getulio Vargas (FGV). Para el Gobierno, un mejor clima de negocios en el
pais se debe a la promocion de las exportaciones e inversiones que ha hecho el Ministerio

de Produccion.

También indica en esta nota que de 151 economistas entrevistados, estos
consideran que el pais debe trabajar en tres retos: la corrupcién, que representa menos
oportunidades para el sector productivo, la inestabilidad politica, por la pugna de poder
entre el Gobierno y la Asamblea, que traba ciertas reformas y leyes urgentes, y la
demanda insuficiente, por el deterioro del mercado laboral y las clases sociales (Coba,
2021).

Segun la revista Primicias en su edicion del 8 de febrero del 20201, indica que el
hecho de que a Ecuador no lleguen mas capitales no depende de la ideologia politica del
gobierno de turno, sino de la estabilidad juridica y de la compleja tramitologia existentes,
es por esto que la fundacién estadounidense “The Heritage” cataloga a la economia

ecuatoriana como “mayoritariamente no libre” (Coba, 2021).

A pesar de todos estos escenarios, los gobiernos se han preocupado de fomentar
que los ecuatorianos emprendan en negocios que favorezcan la responsabilidad con
respecto al medio ambiente y que generen un impacto social. La presente investigacion

Se enmarca en este escenario.

Por otro lado, el Consejo Provincial del Azuay (Jiménez, 2021) determina que
Cuenca contara con 13,5 Km de extension de ciclo vias dando énfasis en el aporte al
medio ambiente que esto significa; con esto el gobierno provincial apoya al desarrollo
de obras que ayuden al ciudadano a transportarse de manera segura a través de un medio

alternativo.
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Econdmico

Segun datos del Banco Central del Ecuador (2022) el PIB nominal al tercer
trimestre de 2021 se estimo en 77.694,59 millones de dolares. A enero de 2022 la deuda
externa representaba en 45,40% del PIB. El Ecuador se ha caracterizado por su modelo
primario exportador y esto se hace notorio al ver que los principales productos de
exportacién fueron, en el afio 2021 petroleo, camaron, banano, entre otros. A ese afio las
exportaciones primarias representaron el 79,30% de las exportaciones totales. Por su lado
las importaciones estaban compuestas de la siguiente manera: 21,54% bienes de
consumo, 19,47% combustibles y lubricantes, 37,85% materias primas y 20,67%. bienes
de capital. Estas cifras demuestran la dependencia del mercado ecuatoriano al consumo

de bienes importados de alto y medio valor agregado.

Segln datos de Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2021) a
diciembre de 2021 se consideraba que el 27,7% de la poblacion presentaba pobreza por
ingreso. A enero de 2022 el sueldo basico era 425.00 ddlares y con una familia promedio
de 4,2 personas era necesario que 1,70 miembros de la familia tengan un trabajo
remunerado para cubrir costo de la canasta familiar basica que era 724,39 dolares. La

inflacion anual era de 2,56% Yy Solo un 33,1% de la poblacion tenia un empleo adecuado.

La pandemia del COVID 19 afecté mucha a la economia mundial y Ecuador no
fue la excepcion. Se debe destacar el éxito del Plan de Vacunacion 9/100 instaurado por
el presidente Lasso que logré vacunar a mas de 9 millones de personas en los primeros
100 dias de gobierno. Esto genero el inicio de una lenta reactivacion en casi todos los

sectores de la economia nacional.

A inicios del afio 2022 se puede sentir la reactivacién econdmica luego de la
pandemia del COVID 19 y las perspectivas econdémicas para los siguientes meses son
favorables. Las ventas en los comercios han ido en aumento y el sector turistico espera
que su situacion mejore y regrese a los niveles de ocupacién presentados hasta el afio
20109.

Los estragos de la pandemia develaron temores en los ciudadanos que evitan el
uso de transportes colectivos lo que genera que el uso de la bicicleta como medio de

transporte se incremente, haciendo de esta propuesta de negocio una oportunidad de éxito.
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En el tema concreto de este trabajo se debe destacar conforme a la resolucién 009
emitida por el Comité de Comercio Exterior (2021), el arancel de bicicletas bajo a partir
del 1 de agosto del 2021. Un total de 667 productos diferentes, entre ellos las bicicletas,
tienen el 30% menos de arancel y bicicletas eléctricas no pagaran ningdn tipo de
impuesto; de la misma manera los accesorios para bicicletas tienen desde esa fecha un
15% menos de arancel. Con esta medida buscan incrementar de forma paulatina las ventas

de este medio de transporte.

Social: salud ambiental.

La Organizacién Mundial de la Salud (2020) define la actividad fisica como todo
movimiento del cuerpo realizado por los musculos y que consume energia. En este
sentido, la actividad fisica es todo movimiento, incluso durante el tiempo de ocio, que los
individuos realizan para desplazarse a determinados lugares, o como parte del trabajo. La

actividad fisica, tanto moderada como intensa, mejora la salud.

Este mismo organismo manifiesta que la disminucion de esta actividad en los
ultimos afios es una realidad a nivel mundial y se debe al comportamiento sedentario en
el trabajo y en el hogar, asi como al aumento del uso de medios de transporte pasivos”.
Sobre este aspecto la revista Edicion Médica (Veletanga, 2021) confirma que, en el
Ecuador, el nimero de horas que los ciudadanos dedican a actividades deportivas, ha ido
disminuyendo debido, basicamente, a la inactividad durante el tiempo de ocio, y mas aun

por efectos de la pandemia.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (Villacis et al., 2009)
el tiempo que los ecuatorianos destinaban a actividades deportivas en el 2009 era de 2
horas diarias, especialmente por los grupos entre 12 y 44 afios e indica que al avanzar la
edad el tiempo dedicado disminuye.

Pero, conforme a los datos obtenidos en la Encuesta Nacional Multipropoésito de
Hogares del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2021) en los tltimos afios
ha ido disminuyendo el nimero de poblacion que realiza ejercicio o deporte en su tiempo
libre en mas de 3,5 horas a la semana, lo que, en comparacién con los datos del 2009
representan una baja significativa que redundara en perjuicio de la salud de los

ecuatorianos. Si bien esta aseveracion es una amenaza para esta propuesta, debemos
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indicar que los datos reflejan una realidad que se encuentra en un proceso de cambio
debido a la reincorporacion de la gente a su rutina postpandemia y a la tendencia mundial

de hacer deporte y el uso de la bicicleta como medio mixto transporte/deporte.

Tecnoldgico: disefios materiales GPS

Para Zurdo (2020) el ciclismo es uno de los deportes que méas adelantos
tecnologicos ha tenido en los ultimos tiempos, los usuarios demandan aplicaciones y
dispositivos para mejorar su bicicleta. La tecnologia por lo tanto contribuye al ciclismo
en varios aspectos como son: seguridad, comodidad y accesibilidad del usuario a
bicicletas muy livianas, durables y resistentes gracias a la tecnologia de los materiales
con los que estan construidas. Existen ciclo-computadoras que ayudan a conocer la
velocidad, cadencia del pedaleo, velocidades, distancias, informacion de llamadas e

incluyen un navegador GPS que contienen mapas y rutas.
Segun la pagina del INEC (2020) el porcentaje de personas que tienen acceso a
internet desde el 2019 al 2020 tiene un crecimiento porcentual del 7,7% lo que indica que

cada vez mas poblacion tiene acceso al mismo.

Figura 5 Indicadores tecnologias de la informacion y comunicacion

Indicadores de TIC 2020 Variacion Significancia
(Nacional) 2 220 (porcentual) | estadistica®
Porcentaje de hogares con Acceso = = = .

a internet 455 53.2 i S
Porcentaje de personas que utilizan = . - ;
internet’ 58,2 707 11,5 Si
Proporcién de personas que tienen - e .
celular activado eHE B2 8L S
Proporcién de personas que utiliza 76.8 81.8 50 si
teléfonos smartphone? : . =

Analfabetismo digital * 11,4 10,2 -1.2 Si

Nota: Tomado de la pagina de Ecuador en Cifras (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2020)

Asi mismo, segun datos del Ministerio de Telecomunicaciones (2017), los
ciudadanos de Azuay son quienes mas utilizan WIFI en sus teléfonos moviles. Bolivar
con el 88,3% y Cafiar con el 89,1% ocupan el segundo y tercer lugar, respectivamente.
En el mismo afio se registraron mas de 15 millones de lineas activas totales, del Servicio

Movil Avanzado.
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Por otro lado, la revista “Lideres” (Astudillo, 2021) indica que el mercado
Ecuatoriano prefiere pagar en efectivo que comprar por internet; un total de 780.000
hogares ecuatorianos compraron mediante canales digitales en Ecuador, durante el afio
pasado debido al confinamiento por la pandemia del COVID 19, esta tendencia continla
en aumento ya que el usuario mira a la tienda en linea como un gran catalogo, y utiliza
plataformas de mensajeria para traerlas, de esa forma pueden coordinar el pago, las
entregas y las consultas sobre el producto, siendo una forma legal para realizar este tipo

de transacciones.

1.4 Estructura Organizacional

Segun Daft (2010) en la estructura organizacional existen tres componentes clave:

1. La estructura organizacional designa relaciones formales de subordinacion,
como el nimero de niveles en la jerarquia y el tramo de control de los gerentes
y supervisores.

2. La estructura organizacional identifica el agrupamiento de individuos en
departamentos y el de departamentos en la organizacion total.

3. La estructura organizacional incluye el disefio de sistemas para garantizar la
comunicacion, la coordinacién y la integracion efectiva de los esfuerzos entre
departamentos (Daft, 2010).

También nos comenta que la estructura organizacional se refleja en el
organigrama, que es la representacion visual de un conjunto complejo de actividades
implicitas y procesos en una organizacion; puede resultar muy atil para comprender como
funciona una empresa que muestra la existencia de posiciones, cdmo se agrupan y quién
informa a quién. El uso del organigrama de las empresas proviene principalmente de la
Revolucion Industrial. Por otro lado, el diagrama de flujo es la representacion visual de
un conjunto completo de actividades de proceso implicitas en una organizacién (Daft,
2010).

Conexion ESAN (2016) comenta que la organizacion agil esta relacionada con las
palabras flexibilidad, destreza, velocidad, rapidez, entre otras. Una organizacion agil
estard preparada para modificar y adaptar sus planes iniciales luego de descubrir algun
cambio en el entorno o de identificar la necesidad de realizar ajustes por fallas o

restricciones técnicas. La capacidad de adaptacion a la realidad de una situacién se
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considera el fundamento basico, para continuar en el camino de la competitividad
empresarial desde la perspectiva de una organizacion agil. En el campo de la logistica,
una organizacion agil siempre buscara reducir al maximo los tiempos de colocacion de

sus productos en el mercado.

En base a la informacién investigada se realiza la presente estructura

organizacional de la empresa donde se puede ver en la siguiente figura 6.

1.4.1 Organigrama

Figura 6 Estructura Organizacional

N
Gerente
~
—~ —~ —~
Técnico Vendedor  Contador
SN p g g

A continuacion, se describen los cargos:

1.4.2 Descripcion de los cargos

Tabla 6 Manual de Funciones. Cargo gerente

Identificacién del cargo

Area: Administrativa

Cargo: Gerente

Reportar a: Propietarios

Supervisa: Area Contable-Financiera, Operativa y Técnica

Mision del puesto: Dirigir, administrar y coordinar el funcionamiento de la empresa y

establecer objetivos a través de un buen desempefio en sus actividades,
supervisando los recursos con los que cuenta.

Funciones:

Representar legalmente y judicialmente a la empresa.

Planificar, organiza y controlar a los trabajadores de la empresa.

Reportar a los propietarios las actividades de la empresa.

Velar por el cumplimiento de las metas fijadas.

Supervisar el estado de cuenta de la empresa.

Tomar decisiones en base a los resultados mensuales y anuales.

Requisitos

Estudios de tercer nivel en Administracion de Empresas, Economia o afines.

Edad comprendida entre 25 y 40 afios.

Conocimientos especiales: Seguridad, atencidn al cliente, Recursos humanos.

Perfil

Técnicas de negociacion.

Capacidad de implementar estrategias.

Manejo y supervision de personal.

Capacidad de liderazgo.




Tabla 7 Manual de Funciones. Cargo técnico
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Identificacion del cargo

Area: Técnica

Cargo: Técnico

Reportar a: Gerente

Supervisa: No aplica

Mision del puesto: Ensamblaje y mantenimiento de las bicicletas.
Funciones:

Realizar los trabajos de ensamblaje, revisién técnica y mantenimiento de las bicicletas.

Llevar a cabo mantenimiento preventivo y correctivo de las bicicletas.

Llevar un registro de todas las unidades ensambladas y de los manuales de mantenimiento de las
bicicletas.

Requisitos:

Técnico en mecanica.

Conocimiento técnico en bicicletas.
Conocimientos basicos en Excel.
Conocimientos béasicos en inglés.
Conocimiento en inventarios y bodega.

Perfil:

Persona integra, ética y moralmente.
Capacidad de trabajo.
Adaptabilidad al cambio.

Tabla 8 Manual de Funciones. Cargo vendedor

Identificacién del cargo

Area: Administrativa

Cargo: Vendedor

Reportar a: Gerente y Contador

Supervisa: No aplica.

Mision del puesto: Encargarse de la venta, facturacion y registros de entrada y salida de
productos.

Funciones:

Supervisar los productos demandados.

Llevar un registro de las ventas, diario, semanal y mensual.
Llevar un registro de insumos, suministros y productos.
Promocionar los productos y servicios.

Llevar un registro de facturacion.

Requisitos:

Determinacion y actitud.

Técnicas de venta.

Confianza, persuasién, capacidad de comunicacidn, construir relaciones.
Atencion al cliente.

Perfil:

Persona integra, ética y moralmente.
Capacidad de trabajo.
Adaptabilidad al cambio.
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Tabla 9 Manual de Funciones. Cargo contador

Identificacion del cargo

Area: Financiera

Cargo: Contador

Reportar a: Gerente - Propietario

Supervisa: No aplica.

Mision del puesto: Analizar, aplicar e interpretar la informacion contable financiera con el
propdsito de implementar mecanismos que reflejen la realidad financiera de
la empresa.

Funciones:

Llevar registros de libros e instrumentos que reflejen la realidad financiera de la empresa.
Revisar y verificar el registro de transacciones y la documentacion de respaldo.
Comprobar saldos y realizar los pagos correspondientes a las mensualidades de los bancos.
Elaborar andlisis financieros.

Realizar los tramites del personal en el IESS.

Elaborar roles de pago mensual al personal.

Realizar las tareas que le sean encomendadas por su superior.

Pago de impuestos.

Requisitos:

Contador Publico — Auditor.

Experiencia de al menos dos afios en tributacion y finanzas.
Conocimiento de leyes y reglamentos.

Manejo de sistemas contables.

Perfil:

Persona integra, ética y moralmente.

Capacidad de trabajo.

Adaptabilidad al cambio.

1.5 Conclusion:

El proyecto que se desea implementar se definié para una empresa importadora
de bicicletas. Se puede determinar en base a la investigacion realizada que el crecimiento
de la poblacion en la ciudad de Cuenca y los demas cantones del Azuay es un potencial
grupo de posibles clientes. Asi mismo el incremento de las ciclovias realizadas por el
Consejo Provincial motivan a los ciudadanos a utilizar este medio de transporte cada vez
mas, sumando a este hecho el beneficio que significa para la salud de las personas el
ejercicio fisico y su impacto al medio ambiente por ser un medio de transporte libre de

combustible fosil.
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Capitulo 2

Analisis del mercado

2. Introduccién

Las dificultades que puede afrontar una empresa en el mercado cuando inicia sus
actividades requieren que se disponga de informacion en cantidad y calidad suficientes

para satisfacer las necesidades.

Se presenta la definicion del mercado, objetivo al que se orienta, definiendo
caracteristicas especificas y relevantes de la empresa. El conocimiento de las dimensiones
del mercado, en términos de ventas, es fundamental para una correcta orientacion

estratégica, por eso este capitulo también considera este punto.

En este contexto se aplicara la férmula de muestreo y se realizara una encuesta a
un numero determinado de habitantes. Luego y, en base a estos datos, se presentara un

prondstico de ventas.

2.1 Determinacién del universo
El estudio de mercado se entiende como una iniciativa empresarial que se encarga

de formar una idea sobre la viabilidad comercial de un producto y servicio (Palacio, 2014)

Segun Malhotra (2008), en su libro Investigacion de Mercados, el objetivo de la
mayoria de los proyectos de investigacion de mercado es obtener informacion sobre las
caracteristicas o parametros de la poblacion; una poblacion es la suma de todos los
elementos que comparten un conjunto comun de caracteristicas y que constituyen para
los propositos del problema de investigacion de mercado. Normalmente, las medidas de
poblacion son como la proporcion de consumidores leales a una marca. La informacion
sobre parametros de poblacion se puede obtener realizando un censo u obteniendo una

muestra.

La poblacion objetivo debe definirse con precision, ya que una definicion ambigua

y engafiosa no es aconsejable en una investigacion. Definir la poblacion objetivo implica



26

traducir la definicion del problema en una declaracion precisa de que deberia y no deberia
incluirse en la muestra. La poblacién objetivo deberia definirse en términos de elementos,
muestreo, extension y tiempo. En este caso, la unidad de muestreo y el elemento de

poblacion son diferentes.

Para el célculo de la poblacion objetivo en este estudio se tomara en cuenta a la
poblacidn total de la provincia del Azuay al afio 2020, que el INEC la estim6 en 881.394
personas. A esta cifra se le restd la poblacidn con edades inferiores a 14 afios y mayores

a 54 afos, lo que da un total de 507.085 personas.

2.2 Célculo de la muestra

Segun Gutiérrez (2015) en su libro Estrategias de Muestreo Disefio de Encuestas
y Estimacion de Parametros, nos comenta que existen dos tipos de objetos: por ejemplo,
al realizar una encuesta cuya unidad de observacion es la poblacion que vive en una
ciudad, es muy dificil enmarcar una muestra de personas. En el ejemplo anterior, los
barrios son un claro ejemplo de agrupaciones. Estas agrupaciones de elementos tienen la
particularidad de aparecer en su estado natural. De esta manera, si e dispone de una grilla
de elementos, por ejemplo, la lista de empleados de una entidad, se debe aplicar un plan
de muestreo de elementos, para realizar la seleccidn aleatoria seguin este mismo plan no

para hacer lo necesario.

Cuando no hay una base de encuestas disponible, es necesario construirla: el
tamafio de la muestra, es el conjunto de todas las posibles muestras y se conoce como
soporte. Haciendo una analogia con la inferencia estadistica clasica, el soporte generado
por una muestra aleatoria corresponde al espacio muestral generado por una variable

aleatoria.

2.2.1 Tamafio de la muestra para poblacion infinita:
Segun Prieto (2019), se considera infinita cuando el nimero de personas pasa de

500.000 y se utiliza la siguiente formula:
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Donde:

n = numero de encuestas
o = nivel de confianza

q = fracaso

p = éxito

e = margen de error

Para determinar el tamafio de la muestra se considerara a la poblacion objetivo de
507.085. AL no tener una informacion previa con respecto a las caracteristicas de la
poblacion se asume un 50% en éxito y un 50% de fracaso. Utilizaremos un margen de
error del 5% y un nivel de confianza del 95%, lo que segun la tabla de nivel de confianza

en una muestra nos arroja un Z = 1,96 (Fallas, 2012).

1,962 % 0,50 * 0,50
n= 0,052

n= 384,16 (que se redondea a 384 encuestas.)

El tamafio de la muestra para el estudio es de 384 personas.

2.3 Elaboracion de cuestionario
Se construy6 un cuestionario para la elaboracion de una prueba piloto la misma
que se aplico a once personas al azar, del sexo masculino y femenino. El cuestionario y

los resultados obtenidos se encuentran en los Anexos 1y 2.

2.4 Encuesta final

En la elaboracion del cuestionario se llegd a 16 preguntas donde los 11
encuestados nos hicieron observar que existen incoherencias o falta de precision en
algunas preguntas. Estas se corrigieron y se agregaron otras para un mejor entendimiento.

Se muestra a continuacion la encuesta final que sera realizo a las 384 encuestados.

A continuacion, se muestra el cuestionario final:



2.4.1 Encuesta final

Tabla 10 Cuestionario final
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Universidad del Azuay

Facultad de Administracion

Encuesta para la creacion de un emprendimiento de importacion de bicicletas

1. Género 11. ;Cual es su marca de bicicleta favorita?
Masculino No tengo marca favorita
Femenino BMC
2. ¢Cuantos afos tiene? Fantic
Especialized
Hero
3. ¢Cual es su estado civil? Marin
Soltero Otro
Casado 12. ;Cual es el motivo de movilizarse en bicicleta?
Viudo Deporte
Union libre Facilidad de movilizacion
4. ;Trabaja? Hobby
Si 13. ¢ Qué tipo de bicicleta es de su agrado?
No Enduro
5. ¢A qué sector pertenece su trabajo? Descenso
Publico Downhill
Privado Calle
6. ¢Cual es su ingreso aproximado? Ruta
Ciclo montafiismo
Gravel
7. ¢Posee bicicleta? Si su respuesta es no salte a la
Urbana
pregunta 9
Si Eléctrica
No 14. Tomando en cuenta la pregunta anterior, ¢ Cual seria

el rango de precio que estaria dispuesto a pagar?

8. ¢En qué rango de tiempo cambia de bicicleta o
considera que esta debe ser cambiada?

De 1 a 3 afios

De 4 a7 afios 15. (;_Le_ gustaria adquirir una bicicleta en un lugar
especializado?

Mas de 7 afios Si

9. ¢(Conoce usted locales comerciales que vendan

. No

bicicletas?

Si

16. Si su respuesta fue si, ¢en donde le gustaria adquirir
la bicicleta?

No

Sector Universidad del Azuay

10. Si su respuesta es si, indique el nombre del local
comercial

Sector Remigio Crespo

Sector Challuabamba

Sector Universidad de Cuenca

Sector Aeropuerto

Sector Centro Histérico
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2.5 Tabulacion de datos

Los resultados de la encuesta fueron los siguientes:

Figura 7 ¢ Género?

0
47,4% 52.6%

= Femenino = Masculino

De las 384 personas que participaron en la encuesta, el 52,60% (202) resultaron

del sexo femenino y el 47,40% resultaron del sexo masculino (182).

Tabla 11 ¢ Cuéntos afios cumplidos tiene?

Las medidas estadisticas en relacion a la edad de los encuestados es la siguiente:

Media Moda Mediana Maximo Minimo Desviacion
29,98 22,00 25,00 75,00 17,00 11,38

El promedio de la edad de las personas encuestadas es de 29,98 afios, con una
desviacion estandar de los datos de 11,38 afos; por lo tanto, existe una mayor
participacion en la encuesta de personas de edades entre 18 afios a 41 afios.

La composicion de edad de los encuestados se presenta en la siguiente figura:
Figura 8 Promedio de edades

57,81%

8.07% 11,46% 11,98% 9,90%

— E B =

Menos de 20 De 20 a 29 afios De 30 a 39 afios De 40 a 49 afios De 50 a 59 afios Mas de 60 afios
afos
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Existe una mayor participacién de personas entre 20 a 29 afios (222), seqguidos por

aquellos en un rango de edad de 30 a 49 afios.

Figura 9 ¢Cual es su estado civil?

68,49%
25,78%
. 3,39% 1,56% 0,78%
Casado Divorciado Soltero Union libre Viudo

El estado civil de las personas que participaron en la encuesta es el siguiente:
soltero (263), casado (99), divorciado (13), unién libre (6) y viudo (3).

Figura 10 ¢ Trabaja?

44,79%
55,21%

mNo =Sj

Del total de encuestados, 212 trabajan mientras que 172 no.

Figura 11 ¢A qué sector pertenece su trabajo?

Del total de las personas que tienen empleo 182 trabajan en el sector privado,
mientras que 30 en el publico.
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Tabla 12 ¢ Cudl es su ingreso mensual aproximado?

Media Desviacion

1.025,58 1.297,99

Del total de personas encuestadas 225 presenta un flujo de entrada de ingresos,

que en promedio es de 1.025,58 ddlares, con una alta desviacion de los datos

Figura 12 Porcentaje de ingresos

20,05%

14,58%

11,46% 12,50%

Menos de 401$ De 401 a 600% De 601 a 1000% Mas de 1000$

Para analizar los datos de los ingresos se dividio la informacion por cuartiles. Un

cuartil es un subgrupo de datos divido en cuatro partes iguales.

De las 225 personas que reportaron ingresos, 77 presenta ingresos menores a 401
dolares, 44 ingresos entre 401 a 600,00 ddlares, 48 ingresos entre 601,00 a 49,00 dolares

y 56 ingresos mayores a 1.000,00 dolares

Figura 13 ¢ Posee usted una bicicleta? Si su respuesta es no saltese la siguiente
pregunta

0
46,61% 53.39%

mNo = §j

La mayoria de encuestados no posee una bicicleta (205). Las personas que

poseen una bicicleta son 179.
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Figura 14 ¢En qué rango de tiempo usted cambia su bicicleta o considera que

ésta deberia ser cambiada?

43,58%

33,52%

20,67%
1,68% I 0,56%
|

Menos de unafio De 1 a 3 afios De4a7afios Masde7afios Sin especificar

La mayor parte de encuestados que poseen una bicicleta (182) estan dispuestos a
hacer un cambio de bicicletas en periodos mayores a 4 afios. EI nimero de personas que
desean hacer cambios en periodos menores a 1 afio son: 4. EI nimero de personas que
desean hacer cambios en periodos 1 a 3 afios son: 37. El niUmero de personas que desean
hacer cambios en periodos 4 a 7 afios son: 79. EI nimero de personas que desean hacer

cambios en periodos mayores a 7 afios son: 61.

Figura 15 ¢ Conoce usted locales comerciales que vendan bicicletas?

44,79%
55,21%

mNo = §jf

La mayor parte de encuestados conocen locales de ventas de bicicletas (212). Los que no

conocen son 172.
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Figura 16 Si su respuesta es si, indique el nombre del local comercial
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Los locales mas conocidos de ventas de bicicletas se presentan en la figura

anterior.

Figura 17 ¢ Cual es su marca de bicicleta favorita?

2 349 11,20%
,34%

3,65%
9,90% k

= No tengo una marca favorita = Especialiced = BMC Hero = Otras

La mayor parte de encuestados no tiene una marca favorita de bicicletas.
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Tabla 13 No tiene una marca favorita

No tenf%ci/ (l)Jrni?amarca 280
Especialized 38
BMC 14

Hero 9

Otras 43

Figura 18 ;Cual es el motivo para movilizarse en bicicleta?

Hobby

35,16%

Facilidad de Movilizacion _ 23.18%

Deporte 41,67%

La mayor parte de encuestados prefieren las bicicletas para hacer deporte y por
hobby.

Tabla 14 Preferencia hacer deporte

Deporte 160
Facilidad de Movilizacion 89

Hobby 135
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Figura 19 ¢Qué tipo de bicicleta usted podria adquirir en funcion de sus

necesidades? Escoja solo una opcion
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La mayor parte de encuestados prefieren bicicletas de tipo urbano (175), seguido
por las calles (43), eléctrica (38) y enduro (38).

Figura 20 ¢ Tomando en cuenta la pregunta anterior cual seria el rango de

precio que estaria dispuesto a pagar por una bicicleta?
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Tipo de Bicicleta

mToda la Muestra  ® Personas con Bicicleta

Las personas que tienen bicicleta estan dispuestas a pagar mas en todas las

categorias.
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A continuacion, se realiza una comparacion entre el total de la muestra (384) y las
personas que poseen bicicletas (179) de los precios promedios que estan dispuestos a
pagar por tipo de bicicleta.

Tabla 15 Comparacién muestra / personas con bicicleta

Tipo De Bicicleta personas sin Bicicleta Personas con Bicicleta

Precio Precio
Calle 450,70 576,36
Ciclo montafiismo 1062,12 1535,19
Descenso 1498,67 3033,33
Downhill 1333,33 1542,86
Eléctrica 1137,89 1872,00
Enduro 1787,37 2322,22
Gravel 964,44 1475,00
Ruta 1648,10 2133,33
Urbana 446,23 557,85
Total, general 847,53 1263,22

Figura 21 ¢ Cual seria su forma de pago preferida?

38,80%
34,11%
16,41%
5,21% 5,21%
0z% O
Efectivo Facilidad de Pago por Pago por Tarjeta de Tarjeta de
pago a través paypal transferencia credito debito
de cuotas Bancaria
mensuales

La mayor parte de encuestados prefiere pagar en efectivo o mediante tarjeta de
crédito.

Tabla 16 Preferencia de pago

Efectivo 149

Facilidad de pago a través de cuotas mensuales 63
Pago por PayPal 1

Pago por transferencia Bancaria 20

Tarjeta de crédito 131

Tarjeta de débito 20
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Figura 22 ¢ Le gustaria adquirir la bicicleta en un lugar especializado?

mNo = Sj

A la mayor parte de las personas les gustaria adquirir bicicletas en sitios
especializados (319)

Figura 23 ¢Si su respuesta fue si, en qué sector preferiria que la tienda

estuviese ubicada?

Sin especificar

Sector Remigio Crespo Toral
Sector del Centro Historico

Sector del Aeropuerto

Sector de la Universidad del Azuay

Sector de la Universidad de Cuenca

Sector Challuabamba

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00%

De las 319 personas que desean adquirir bicicletas en sitios especializados la
mayor parte concuerda que el sitio que preferiria en el sector de la Remigio Crespo Total
(110) o Universidad del Azuay (75) y solo (3) no especificaron.
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Tabla 17 Preferencia de lugar

Sector Challuabamba 24
Sector de la Universidad de Cuenca 38
Sector de la Universidad del Azuay 75

Sector del Aeropuerto 10

Sector del Centro Historico 59
Sector Remigio Crespo Toral 110

Para calificar cada uno de los sectores, en relacion a los factores relevantes para
la ubicacidn, se utilizara una escala de 1 a 10, asignando la mayor calificacion cuando el
sector presente ventaja sobre el resto para el factor evaluado. Una vez calificado los
sectores, se calculara la calificacion ponderada y la suma total para determinar el sector
mas idoneo para la instalacion del local comercial, a continuacion, se presenta la tabla 18
con las calificaciones asignadas a cada sector. Donde se calificara las personas que

transitan, la disponibilidad de los locales y los locales de alta concurrencia.

Tabla 18 Calificacion de Sectores de Cuenca

Sector de Sector U. Sector U. Sector 32?32 Rstaerati%:o

Sector Ponderacion  Challuabamba de Cuenca  del Azuay  Aeropuerto Histérico Crespo

© CP C CP C CP C CP C CP C CP

Personas que 05 025 5 5 25 5 25 5 25 10 5 8 4
transitan

Disponibilidad 03 0.9 4 4 12 3 09 5 15 3 09 8 24
de locales
Locales de

alta 0,2 1 5 5 1 4 0,8 8 1,6 7 14 9 1,8
concurrencia

Total 1 4.4 4,7 4,2 5,6 7,3 8,2

La tabla anterior resume la calificacion otorgada de acuerdo al factor de
evaluacion. Se asigné una calificacion (C) y una calificacién ponderada (CP) que nos
permite determinar que el sector que posee una mayor calificacion es el mas éptimo para
la implementacion del proyecto. El lugar en donde las personas suelen transitar mas es el
sector de la Remigio Crespo que por tener locales comerciales de alta concurrencia, puede
beneficiar al proyecto. En el resto de sectores se evidencia que no hay un mayor trafico
de personas y no tienen disponibilidad de espacios en locales comerciales de alta

concurrencia
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2.6 Estudio técnico
El estudio se realizé a partir de la determinacion del mercado, tomando decisiones
sobre el tamafio del local, la imagen y la localizacion de la empresa.

2.6.1 Macro localizacion

La empresa estard ubicada en el canton Cuenca, provincia del Azuay.

2.6.2 Localizacion de la nueva Empresa

La empresa estard ubicada en el sector de la Remigio Crespo donde existe un
incremento de transito de personas a diferentes horas del dia, como se detall6 en la tabla
18.
2.6.3 Micro localizacion

Sobre la base de los resultados de la encuesta realizada, mayoritariamente las
personas prefieren con un aproximado al 34% que la empresa se ubique por el sector de
la Avenida Remigio Crespo, ademas es una zona estratégica de la ciudad de Cuenca para
el desarrollo comercial ya que tiene gran afluencia, alto transito peatonal como vehicular
y existen sucursales de las principales entidades financieras como: Banco del Austro,

Banco de Guayaquil, la Cooperativa JEP, entre otros.

Figura 24 Ubicacion de la Nueva Empresa

Nota. Documento extraido de Google Maps (2021)



40

La empresa estara ubicada junto a la agencia de viajes NOVATRAVEL, en el
primer piso de un local comercial cuyo valor de arrendamiento es de 1.200,00 délares

mensuales méas IVA.

Figura 25 Fachada actual del Local Comercial.

Nota. Documento extraido de Google Maps (2021)

Figura 26 Fachada disefiada para la empresa.

BIKE TEAM

2.6.4 Diseio del local comercial.

El local escogido para la empresa cuenta con un area de 65m? que se acopla a las
necesidades del negocio. Cuenta con un espacio destinado a: Recepcion, estanteria de
exhibicion de bicicletas, estanteria de accesorios, una zona de ensamblaje y taller de

bicicletas con su respectiva area de servicios higiénicos. Anexo al espacio destinado para
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el local se cuenta con un area de bodega para almacenaje de los productos. El disefio del
espacio cumple con las normas establecidas creando un espacio limpio y claro, comodo
para la exhibicién de los productos y accesibilidad de los clientes, apreciandose en las
figuras 27, 28, 29 y 30.

Figura 27 Planta tipo.
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Figura 29 Render espacio de exhibicion de bicicletas y accesorios.

2.7 Analisis de la Competencia
De las empresas que los encuestados conocen se seleccion6 a cinco que pueden

ser consideradas competencia para la empresa.
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Especialized: esta ubicada en las calles Aurelio Aguilar y Agustin Cueva, la
empresa dispone de distintas bicicletas, pero hay que acotar que no tienen disponibilidad
de todos los modelos de bicicletas y se demoran entre 3 a 6 meses en entregar un modelo
en especifico. Tienen diferentes precios que se pueden encontrar desde 800,00 délares
hasta los 6.000,00 délares y sus métodos de pagos son efectivo o tarjeta de crédito o

débito. Solo importan bicicletas Especialized.

Figura 31 Competencia Especialized
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Cikla: Esta ubicada en la Remigio Crespo y Guayas; la empresa dispone de
diferentes modelos de bicicletas. Se demoran entre 3 a 6 meses en importar bicicletas, se
encuentran precios de 2.550,00 dolares a 9.000,00 ddlares y sus métodos de pagos se
pueden realizar con tarjeta de crédito, débito o efectivo. Solo importa las marcas Fantic y
BMG.

Figura 32 Competencia CIKLA
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Tecnocyclo: esta ubicada en Remigio Tamariz y Agustin Cueva, no dispone de
todos los modelos de bicicletas y se demoran entre 3 a 7 meses en importar bicicletas. Sus
precios estan desde los 720,00 dolares a los 5.000,00 dolares, sus métodos de pagos se
pueden realizar con tarjeta de crédito o efectivo. Solo importa marcas Orbea y Pinarello.

Figura 33 Competencia Tecnocyclo
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Base Extream: esta ubicado en la Remigio Tamariz y Federico Proafio, dispone

de pocos modelos de bicicletas y se demoran de 4 a 7 meses en importar. Sus precios
estan desde los 770,00 délares hasta los 900,00 ddlares, su método de pago es en efectivo

0 tarjeta de crédito. Solo importa marcas Haro.

Figura 34 Competencia Base Extream
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Podium: estd ubicada en Remigio Tamariz y Federico Proafio, no dispone de
todos los modelos de bicicletas y se demoran entre 3 a 7 meses en importar. Sus precios
estan desde los 200,00 ddlares a los 600,00 délares, sus métodos de pagos se pueden
realizar con tarjeta de crédito o efectivo. Importan bicicletas de marca Especialized, Trek

y Scott.

Figura 35 Competencia Podium

2.8 Conclusion

De la informacidn obtenida de las encuestas aplicadas se determind que existe un
espacio en el mercado para una nueva empresa, la mayoria de encuestados se encuentran
entre 20 y 29 afios, solteros y con un ingreso medio mensual de 1.025,58. También estan
dispuestos a cambiar su bicicleta en un rango de 4 a 5 afios y las utilizan para realizar

deporte.

Los datos de la encuesta reportaron que la mayoria de encuestados prefieren la
zona de la Avenida Remigio Crespo para la ubicacion de la empresa por lo cual se realizé
un estudio técnico mostrando la posible distribucién del local.
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Capitulo 3

Procesos de importacion y logistica

3. Introduccion

La importacion es un proceso que consiste en el traslado de manera formal y legal
de productos que se producen en otro pais y que son demandados para el consumo interno.
En este capitulo se analizara los costos de importacion y de transporte, la seleccion de un

proveedor, el costo unitario y el precio de venta de las bicicletas.

3.1 Seleccion del proveedor

Sarache (2009) en su libro Seleccion de Proveedores, manifiesta que la seleccion
debe tener como criterio principal, la capacidad de este para mejorar y trabajar bajo
politicas de calidad, servicio, precio y los planes de pago. El proveedor debe asegurar el
arribo de la mercaderia de manera segura, en los tiempos establecidos, manteniendo

estandares de calidad y una integridad en sus precios para fortalecer la gestion de compra.

Las tendencias mundiales en la gestion de cadenas de abastecimiento conciben el
aprovisionamiento como una funcion integral que forma parte de un concepto mas amplio
Ilamado Procurement, el cual aborda todas las actividades necesarias relacionadas con la
obtencion de articulos, servicios y cualquier otro material o insumo. Procurement incluye
la seleccidn de proveedores, la negociacion, la expedicion, el monitoreo del proceso, el

manejo de materiales, el transporte, el almacenamiento y la recepcion de materiales.

La figura 35 ilustra los aspectos a considerar para la seleccion de proveedores, que
parte de una base de datos, analiza el contexto sobre las situaciones de compray relacion
con los proveedores, para luego determinar estrategias y métodos de seleccion hasta llegar

a una decision final.
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Figura 36 Estrategia para la seleccion de proveedores

Tamafio de la base
de proveedores

Situaciones de . Relacign con los
Analisis de contexto
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Estrategia de Estrabegm_s para Criterios de
. la seleccidn de P
Operaciones decision
provesdores

Métodos de selecoidn:
+ Métodos de aproximacidn
+ Métodos de decizion final

!

Nota. Figura extraida de Sarache et al. (2009)

Es necesario contar con una base de datos de proveedores que en este caso deben
ser especializados y de experiencia, con alto historial de cumplimiento, satisfaccion del
cliente y casos de éxito. Para esto se puede recurrir a plataformas como: Alibaba, Made
in China, Taiwan Trade Taitra, entre otras. Las ferias internacionales en Taipei, Taiwan,

Trade Korea, etc., son buenas opciones.

Los brdkeres o traders son alternativas que tienen la desventaja de que no buscan
ofertas, sino que consiguen el producto a un precio mayor por lo que no cabe su utilizacién
en el caso de esta empresa. La busqueda exhaustiva de los posibles proveedores nos ha
Ilevado a contactar con empresas especializadas en la provision de bicicletas entre ellas:
Especialized, Fantic, BMG y Haro quienes, al tener un contrato definido y exclusivo con

empresas ecuatorianas no podrian proveer a nuestra empresa de los productos deseados.

En la basqueda de proveedores se solicito informacion concreta a varias empresas
sobre la cantidad minima de bicicletas, el precio por unidad, el tiempo de entrega, calidad

del producto y capacidad de entrega.
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Desde el punto de vista de la empresa el importador busca cinco aspectos
importantes en la importacion:
1. Modelos, caracteristicas y proveedores.
2. EIl término de negociacion (INCOTERMS, 2020).
3. Los regimenes aduaneros de importacion.
4. Elescandallo operativo de costos y los pagos de aranceles y el precio de venta
PVP.

5. Métodos de pagos y documentos.

Lo que busca el importador es encontrar el producto que satisfaga las necesidades
de los potenciales clientes y para esto solicita especificaciones sobre la calidad y
estandares de seguridad, en este caso de las bicicletas. Ademas, es importante conocer el
tipo de material con las que estan fabricadas (carbono, aluminio o acero), tipos de frenos,

numero de cambios, tipo de amortiguacion, etc.

Al ser esta una empresa nueva en un mercado que ya tiene competidores, es
necesario limitar el riesgo por lo que no es una opcién importar un numero alto de
bicicletas. Datos obtenidos de manera directa en la empresa Mercandina de la ciudad de
Cuenca, determinan que en un contenedor tipo de 40 pies se pueden transportar hasta 350
bicicletas, pero como se indic6 anteriormente, en nuestra calidad de empresa nueva, se
dedujo que el numero apropiado en la primera importacion debe ser de 125 bicicletas que

no llegan a llenar un contenedor de 20 pies.

Se contact6 con la empresa china “Qingdao Bestriding International Trading co.
Ltd.” duefia de la marca de bicicletas BESTRIDING quien ofrece dos modelos de
bicicletas que se ajustan a las necesidades de los encuestados con respecto a su utilizacion,
precio y confort. Dicha empresa ofrece proveer las 125 bicicletas (63 del modelo Ay 62
del modelo B) a un valor de 221 dolares la unidad; el envio se realizaria de 15 a 30 dias
después de concretado el pago y las especificaciones técnicas de los dos modelos de

bicicletas, se muestran a continuacion:



Tabla 19 Modelo A a importar
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Modelo A

Unidades a importar

63 unidades

Tipo

Ciclo montafiismo

Caracteristicas

- Place of Origin: Shandong, China.

- Model Number: M-RB-100.

- Frame Material: Aluminum Alloy.

- Fork Material: Magnesium Alloy.

- Fork Suspension: Yes.

- Rim Material: Aluminum Alloy.

- Tire Width: 27.5*1.95".

- Braking System: Hydraulic Disc Brake
(Hydraulic Brake Pad).

- Frame Type: Hard Frame (Non-rear Damper).

- Pedal Type: Ordinary Pedal.

- Load Capacity: 150KG.

- Length (m): 1.33.

- Wheel Size: 27.5".

- Net Weight: 13.8KG.

Imagen tomada de March Expo.

Tabla 20 Modelo B a importar

Modelo B
Unidades a importar 62 unidades
Tipo Enduro

Caracteristicas

- Frame Material: Carbon Fiber.

- Fork Material: Aluminum alloy.

- Rim Material: Aluminum Alloy.

- Shifter + RD: SRAM NX EAGLE.

- Charing: SRAM FC NX EAGLE DUB 34T.

- Cassette: SRAM CS PG1230 EAGLE 11-
50T.

- Fork Suspension: YES.

- Wheel Size: 27.5".

- Braking System: TAIWAN RIDEREVER
Attack-U Hydraulic Disc Brake.

- Chain: YBN S12S.

- Brake disc pads: 160mm.

- Wheelset: MISSILE 4 BEARINGS.

- Tire: MAXXIS 27.5.

Modelo de bicicleta a importar

Imagen tomada de March Expo.

3.2 Normas de calidad

El tipo de bicicleta a importar se encuentra dentro de los parametros establecidos
por el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion INEN y en su norma RTE INEN 046 de la
resolucion N15010.
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3.3 Codigo arancelario

El codigo arancelario que corresponde a este tipo de articulo es el: 8712.00.00.00 cuya
descripcion es “Bicicletas y demés velocipedos (incluidos los triciclos de reparto), sin
motor” con una observacion “Aplica solo para bicicletas con valor FOB inferior o igual

$600.00” (Resolucion No. 15 010, 2014).

3.4 Transporte de Mercaderia

Segun Estrada (2008) el transporte de mercaderia se debe realizar mediante las
reglas del INCOTERM (International commercial terms) que son los términos que se
utilizan para la compra y venta entre compafiias de diferentes paises y se ocupa de las
negociaciones entre exportadores e importadores regulando los pagos de fletes de
transporte, seguros de la mercancia, tramite los documentos de embarque, licencias de

importacién y exportacion, etc.

Para esto la Camara de Comercio Internacional (2020) clasifica el proceso en
diferentes grupos que se exponen a continuacion:

Grupo E: EXW

Grupo F: FCA, FAS, FOB

Grupo C: CFR, CIF, CPT, CIP

Grupo D: DAP, DPU, DDP

En la figura 37 se muestran las reglas para cualquier modo de transporte:

Figura 37 INCOTERMS
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EXW: En fabrica.

FCA: libre transportista.

CPT: transporte pagado a.

CIP: transporte y seguro pagado a.
DAP: entregado en el lugar.

DPU: entregado en lugar descargado.

DDP: entregado arancel pagado.

Las reglas para transporte maritimo y vias navegables:
FAS: libre al costado del barco.
FOB: libre a bordo.
CFR: coste y cargo.
CIF: costo, seguro y flete.

En este estudio se va a utilizar el método del CIF: costo, flete y pdliza de seguro
que el vendedor pagara en el momento que la mercancia haya sido puesta en el barco tal
como lo establece la Camara de Comercio Internacional (2020) en su ultima versién de
los INCOTERMS.

Estrada (2008) recomienda tener en cuenta el régimen de importacion para este tipo

de negocio es el de Importacién para el consumo (Art. 147 COPCI).

El despacho a plaza es un tramite que se efectia ante la aduana con el fin de
introducir a la plaza los bienes importados. EI comprador es el responsable del despacho
a plaza de las mercaderias por lo que es su obligacion realizar los tramites aduaneros de
manera oportuna para que el despacho de la mercaderia no sufra retrasos, generando

ahorros y facilitando el flujo de la mercaderia fuera del puerto.

Una vez que la mercaderia ha sido liberada de la aduana, el mismo debe ser
transportado hasta la ciudad de Cuenca y entregado en el local comercial para su revision

técnica, ensamblaje y determinacion de buen funcionamiento.
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3.5 Determinacion del costo.

Como indicamos anteriormente, el precio original es de 221 dolares la unidad,
para determinar el costo unitario para el empresario se le debe sumar los gastos generados
por: base imponible, arancel del 30%, Fodinfa 0,5%, tasas de nacionalizacién (flete
interno GYE — CUE, bodega, agente de aduana, gastos locales y documentacion), gastos
locales (tarifa bancaria e Impuesto a la salida de divisas), costos financieros entre otros.

La siguiente tabla muestra los valores.

Tabla 21 Costo de Transporte e Importacion.

Valor FOB 27.625,00
Flete transporte China - Ecuador 10.000,00
Seguro del producto 131,69
Base imponible 37.756,69
Arancel 30% 11.327,01
Fodinfa 0,5% 188,78
Base imponible IVA 49.272,48
IVA 12% 5.912,70
Ex Aduana 17.428,49
Flete interno GYE - CUE 540,00
Bodegaje 60,00
Agente de aduana 240,00
Gastos locales 500,00
Retiro de documentos 60,00
Nacionalizacién 1.400,00
Tarifa bancaria 50,00
Impuesto a la salida de Divisas 1.887,83
Gastos locales 1.937,83
Interés financiero 4.420,00
Costos Financieros 4.420,00
Suma Total 62.943,01

El costo por unidad colocada la mercancia en el almacén en la ciudad de cuenca es de
503,55 ddlares por unidad.

3.6 Determinacion del precio de venta.
El determinar la rentabilidad o utilidad de un negocio es de suma importancia ya
que es el indicador del desarrollo de una inversidn y de la capacidad que tendra la empresa

para remunerar los recursos financieros utilizados.

Si se parte de una definicion de rentabilidad, se ha considerado el concepto de
Pérez (1978) que indica que la rentabilidad es la ganancia generada por los capitales o

recursos invertidos en el proyecto.
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En palabras més sencillas la rentabilidad es todo beneficio que se obtiene o se
puede obtener de una inversion, por lo tanto, dependeréa del tipo de negocio. Para el caso
de este estudio la rentabilidad depende de multiples variables que ya fueron abordadas en
la encuesta y las mas importantes para la rentabilidad, en el caso de esta empresa, el tipo
de bicicleta que se pretende importar, el segmento de clientes al que queremos llegar y,

el mas importante, la competencia que se tiene en el mercado.

El costo de cada bicicleta colocada en el local implica ademas de los costos de
traslado, el armado de cada unidad y gastos extras, tal como se muestra en la siguiente
tabla:

Tabla 22 Costo por unidad puesto en el local

Costos 503,55
Armado 40,00
Otros gastos 30,00
Total 573,55

Varios son los aspectos que inciden en el precio final de venta de una bicicleta
entre los mas importantes estan:

- Laestrategia empresarial planteada en el capitulo 1.

- Investigaciones en negocios afines a esta propuesta, los que mantienen un
nivel de rentabilidad similar al planteado.

- El nivel de rentabilidad que se basa en la venta de solo un producto (solo
bicicletas) ya que no se contempla la venta de otros items.

- La competencia con establecimientos similares que impiden rentabilidades

extremadamente altas o extremadamente bajas.

Sobre esta base se establece que el minimo de rentabilidad a aplicar en este tipo

de negocio, es de un 60%.

573,55 * (1,60) = 917,68. Precio de venta
IVA12% = 110,12
Total = 1.027,80
El precio final de venta es de 1.027,80 dolares incluido IVA
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3.7 Conclusién

En este capitulo se determinaron los factores para escoger al proveedor y el tipo
de bicicleta al ser importada. Se concluye que el precio de venta al pablico es de 1.027,80
ddlares incluido IVA. Todo esto servird para determinar la viabilidad o no de este

proyecto.
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Capitulo 4

Evaluacién financiera

4. Introduccion

Para medir la viabilidad de un proyecto, se han establecido una serie de
requerimientos técnicos que determinaran los costos de los activos fijos; los volumenes
de ventas que definiran los ingresos, costos y gastos asociados a ellos y por ende si el
proyecto arroja o no un flujo de efectivo favorable para los inversionistas. La informacion
que se ha plasmado en los capitulos precedentes, servira como base para la estimacion de
todos los factores financieros que tienen injerencia en la vida de este proyecto. A
continuacion, se desarrollan los detalles financieros relevantes en relacion a: las
inversiones necesarias, los resultados esperados en cada uno de los escenarios
evaluados, los flujos de efectivo que estos arrojan y la definicion de la viabilidad o no del

proyecto con base en el calculo de su Valor Actual Neto y su Tasa Interna de Retorno.

4.1. Inversion requerida

Cuando un negocio hace una inversion de capital, incurre en un desembolso de
efectivo corriente en espera de obtener beneficios futuros. Es usual que estos beneficios
se extiendan mas alla de un afo en el futuro. Los ejemplos incluyen inversion en bienes
como equipo, edificios y terrenos, al igual que en la introduccion de nuevos productos,
un nuevo sistema de distribucion o un nuevo programa para investigacion y desarrollo.
En resumen, el éxito y la rentabilidad futuros de la empresa dependen de las decisiones a

largo plazo que se tomen ahora (Van Horne & Wachowicz, 2010).

Para el presente plan de negocios y en base a la informacién plasmada en el
capitulo anterior se ha considerado: el arriendo del local, los muebles, la importacion de
la mercaderia hacia el local y adicional la adecuacion del mismo (instalacion eléctrica, el

cielo raso, puertas, e instalacion hidrosanitaria).

Hay que tener en cuenta que para el plan de negocios se establecio un horizonte o
vida de seis afios. A continuacion, a lo largo del capitulo se pueden ver los valores de
adquisicion, depreciacién anual, depreciacion acumulada y valor en libros final para este

proyecto.
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4.2. Tramites previos
Como se especificd en el capitulo 1 se decidié constituir una Compariia de
Responsabilidad Limitada por lo tanto segln las investigaciones realizadas se necesitan

en total 800 ddlares para la constitucion de la misma.

Las patentes municipales tienen un valor de 45,00 do6lares anuales y el permiso de

los bomberos tiene un valor de 20,00 ddlares al afio.

Tabla 23 Tramite previo

Concepto Valor
Constitucion de la empresa 800,00
Patente 45,00

Permiso de bomberos 20,00
Total 865,00

Ademas del gasto del mobiliario que se necesita para la adecuacion del local, se
requiere una inversion en activos que seran utilizados en diversas areas de la empresa
tales como importacion y el armado de las bicicletas. También se requiere de mobiliario
para exhibirlas, equipos de computo y un sistema informatico para realizar tareas de
facturacién, Datafast para cobros; sean via tarjetas de crédito o débito, almacenamiento
de la informacién, descargo de inventarios, etc. y una pantalla para publicidad. En las
tablas 24, 25 y 26 se muestra la informacion correspondiente a este tipo de activos que

ayudaran a armar el estado de resultados y el flujo de efectivo.
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Tabla 24 Presupuesto para la adecuacion del local comercial.

Presupuesto
item Descripcion Unidad Cantidad  P.Unitario  P. Total
1 Obras preliminares 27,12
2 Mamposteria 304,17
3 Resane y enlucidos 82,02
4 Revestimientos 1.502,13
5 Carpinteria de vidrio y aluminio 503,15
6 Carpinteria de madera 444,30
7 Carpinteria de metal 87,00
8 Cerrajeria 346,71
9 Piezas sanitarias + accesorios 252,21
10  Pinturay acabados 72,51
11 Instalaciones hidrosanitarias, 153,99
mecanicas
12 Instalaciones eléctricas y 995,03
electronicas
13 Costos indirectos 995,03
Subtotal 5.765,37
IVA 12% 691,84
Total 6.457,22
Tabla 25 Muebles
Producto Cantidad Precio
Archivador de madera 1 370,00
Exhibidor de bicicletas 1 625,00
Mostrador 1 678,99
Total 1.673,99
Tabla 26 Equipos de computo
Producto Cantidad Precio
Computadora 1 300,00
Impresora 1 250,00
Datafast 1 250,00
Television 1 300,00
Total 1.100,00

Como se calcul6 en el la tabla 21 del capitulo 3, el costo total de la importacién total
es de 62.943,01 dolares.

4.3. Inflacion
Para la estimacion de los gastos de arrendamiento y precios de venta, se tomo en

cuenta la inflacion, el INEN (2021), muestra cual ha sido el indice de inflacion en el
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Ecuador. Para obtener el promedio inflacionario de los dltimos 5 afios, se sumaron los
porcentajes de inflacion y se dividié para el nimero de afios, resultando una inflacion

media del 0,202%, y esto se visualiza en el anexo 3.

4.4. Gastos operacionales

4.4.1. Sueldos

Segun lo establecido en el capitulo 1 se necesitan 4 empleados cuyo sueldo es de
425 dolares por mes durante el primer afio. Dando como resultado un pago mensual de
1.700 ddlares. De igual manera, se calcul6 el promedio de crecimiento del sueldo basico
unificado en el periodo 2018 al 2021 siendo este valor de 2,56% que se observa en el
anexo 4; donde esta tasa de crecimiento se utilizé para estimar el crecimiento de los
siguientes afios. El calculo de lo anteriormente establecido mas el desglose de los roles

de pagos se encuentra en el anexo 5.

Tabla 27 Sueldos
Empleados Cant Sueldo Afiol Sueldo Afio2 Sueldo Afo3 Sueldo Afio 4 Sueldo Afio 5 Sueldo Afio 6
Contador 1 425,00 6.209, 90 435,88 6.793,86 447,04 6.956,90 458 48 7.124,12 470,22 7.295,62 482,26 747151
Técnico 1 425,00 6.209,89 435,88 6.793,86 447,04 6.956,90 458 48 7.124,12 470,22 7.295,62 482,26 747151
Administrador 1 425,00 6.209,89 435,88 6.793,86 447,04 6.956,90 458,48 7.124,12 470,22 7.295,62 482,26 7.471,51
Gerente 1 425,00 6.209,89 435,88 6.793,86 447,04 6.956,90 458,48 712412 470,22 7.295,62 482,26 747151
22.769,59 27.175,44 27.827,61 28.496,48 29.182,47 29.886,02

4.4.2. Arriendo del local

Dentro del costo del arriendo se encuentran los servicios basicos como luz, agua,
teléfono y servicio de internet. El valor a pagar es de 1.120,00 délares mensuales, lo que
representa al afio un valor de 13.440,00 doélares. Para el incremento en el valor del
arrendamiento en los siguientes afios se aplicara la inflaciéon media que se encuentra en el

anexo 3 calculada anteriormente, obteniendo el siguiente resultado:

Tabla 28 Arriendo anual

gD Afio 2 Pago  Afio3 1P Afiod e Afio 5 IPEge Afio 6

Descripcion Mensual Afo 1 Mens Mens Mens Mens Mens

Arriendo 1.120,00 13.440,00 1.122,26  13.467,15 112453 1349435 1.126,80 13.521,61 1.129,08  13.548,92 1.131,36  13.576,29
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4.4.3. Otros gastos operacionales

Con respecto a gastos tales como: mantenimiento, papeleria y publicidad; estos se
obtuvieron en valores mensuales a través de consultas telefénicas a diferentes empresas
y personas que se dedican a las actividades anteriormente mencionadas. Se estima la

evolucion de los rubros en el periodo de analisis, en la siguiente tabla:

Tabla 29 Otros gastos operacionales

Descripcion Mensual Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6
E}f‘iréfr']fi”a y articulos 8,33 100,00 10500 11025 11576 12155 127,63
Gasto mantenimiento y 10000  1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61 1.531,54
adecuacion
Publicidad 20000 240000 252000 264600 277830 291722 3.063,08

De igual manera en funcién del crecimiento de las ventas se aprecia un incremento
de las operaciones de la empresa por ende esta situacion se traduce en un crecimiento del

5% anual de los rubros que se presentan en la tabla anterior.

4.5. Gastos para funcionamiento
En relacion a los gastos de funcionamiento de la empresa estos son: patente y
permisos de bomberos donde se desembolsara dinero por estos rubros desde el afio 2. En

el afio 1 no constan estos valores dado que estan siendo cubiertos en la inversion inicial.
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45.1. Inversiones
Las inversiones fijas, diferidas y de capital que se necesitan para esta empresa se

encuentran en la siguiente tabla:

Tabla 30 Inversion

Concepto Valor
Inversiones fijas y diferidas 10.096,21
Adecuacion del local 6.457,22
Constitucion de la empresa 800,00
Patente 45,00
Permiso de bomberos 20,00
Equipos de computo 1.100,00
Muebles 1.673,99
Capital de trabajo 65.963,01
Sueldos para 4 empleados 1.700,00
Arriendo del local comercial 1.120,00
Importacién y transporte de bicicletas 62.943,01
Publicidad (Redes sociales, Radio) 200,00
Total, inversion 76.059,22

La inversion inicial corresponde al capital de trabajo, dado que el mismo se define
como todos los recursos necesarios para cubrir los costos y gastos desde la fecha en que
se inicia el funcionamiento de la empresa hasta el momento que se recibe la primera

unidad monetaria por concepto de ventas.

4.6. ldentificacion del método de financiacion

Gutiérrez y Sdnchez (2009) en su libro “Gestion de empresas II”” manifiestan que
toda empresa necesita de recursos para poder financiar las inversiones de cualquier
actividad productiva, asi como también cubrir gastos corrientes originados por la misma.
Sobre esta base, los autores clasifican las fuentes de financiamiento de una empresa en:

recursos propios, recursos ajenos a medio y largo plazo y recursos ajenos a corto plazo.

La primera fuente de financiamiento que también se denomina como financiacion
propia son todos aquellos recursos propios que identifican al capital y a las
reservas. Dicho capital esta formado por las aportaciones de los socios al constituirse la

sociedad y las sucesivas ampliaciones que se hagan al mismo.
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Los recursos propios son las fuentes de financiacion mas estables o permanentes
que tiene la empresa, ya que no tienen vencimiento, y ante una posible quiebra este tipo

de financiamiento es el que soporta el mayor riesgo.

4.6.1. Financiacion del proyecto

La financiacion externa estd formada por aquellos recursos financieros que la
empresa obtiene del exterior ya que la financiacion interna o autofinanciacion no cubre o
es insuficiente para satisfacer las necesidades por lo que se acude al mercado de crédito
para obtener préstamos a corto, mediano o largo plazo. En el caso de esta empresa se
calcula una inversion inicial de 76.059,22 ddlares de los cuales 26.059,22 dolares
corresponden a autofinanciacion y los 50,000.00 restantes se los obtendra a traves de

financiacion externa por medio de un préstamo.

Tabla 31 Financiacion

Financiacion Bancaria 50.000,00
Financiacion Propia 26.059,22
Financiacion Total 76.059,22

Con respecto a la financiacion externa, se solicitd un crédito al Banco de
Guayaquil. Se generd una tabla de amortizacion basada en el método francés, con una
tasa de interés del 14,016% anual a 6 afios plazo. El detalle de los pagos mensuales se los

observa en la tabla siguiente:

Tabla 32 Tabla de amortizacion

Encaje + Tasa . i Total, Total,
Pasiva Total, Final del Crédito Interés Amortizacion
- 74.211,51 24.21151 50.000,00
Periodo Encaje Dev%lucw_n del Cuota Interés Amortizacion Saldo Flujo de
ncaje pagos

50.000,00 50.000,00

1,00 1.030,72 584,00 446,72 49.553,28 1.030,72
2,00 1.030,72 578,78 451,93 49.101,35 1.030,72
3,00 1.030,72 573,50 457,21 48.644,14 1.030,72
4,00 1.030,72 568,16 462,55 48.181,59 1.030,72
5,00 1.030,72 562,76 467,95 47.713,63 1.030,72
6,00 1.030,72 557,30 473,42 47.240,21 1.030,72
7,00 1.030,72 551,77 478,95 46.761,26 1.030,72
8,00 1.030,72 546,17 484,54 46.276,72 1.030,72
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9,00

1.030,72

540,51

490,20

45.786,52

1.030,72

10,00 1.030,72 534,79 495,93 45.290,59 103072
11,00 1.030,72 528,99 501,72 44.788,87 103072
12,00 1.030,72 523,13 507,58 44.281,29 103072
13,00 1.030,72 517,21 513,51 43.767,78 103072
14,00 1.030,72 511,21 519,51 43.248,27 1.030.72
15,00 1.030,72 505,14 525,58 42.722,69 103072
16,00 1.030,72 499,00 531,71 42.190,98 103072
17,00 1.030,72 492,79 537,92 4165305 103072
18,00 1.030,72 486,51 544,21 41.108,84 1.030.72
19,00 1.030,72 480,15 550,56 40.558,28 103072
20,00 1.030,72 47372 556,99 40.001,29 1.030.72
21,00 1.030,72 467,22 563,50 30.437,79 103072
22,00 1.030,72 460,63 570,08 38.867,70 1.030.72
23,00 1.030,72 453,97 576,74 38.290,96 103072
24,00 1.030,72 447,24 583,48 37.70749 1.030.72
25,00 1.030,72 440,42 590,29 37.117,19 1.030.72
26,00 1.030,72 433,53 597,19 36.520,01 1.030.72
27,00 1.030,72 426,55 604,16 35.91585 103072
28,00 1.030,72 419,50 611,22 35.304,63 103072
29,00 1.030,72 412,36 618,36 34.686.27 103072
30,00 1.030,72 405,14 625,58 34.060,69 103072
31,00 1.030,72 397,83 632,89 33.427,80 103072
32,00 1.030,72 300,44 640,28 32.787,53 103072
33,00 1.030,72 382,96 647,76 3213977 103072
34,00 1.030,72 375,39 655,32 3148445 1.030.72
35,00 1.030,72 367,74 662,98 3082147 103072
36,00 1.030,72 359,99 670,72 30.150,75 103072
37,00 1.030,72 352,16 678,55 20472,19 103072
38,00 1.030,72 344,24 686,48 28.785,71 1.030.72
39,00 1.030,72 336,22 694,50 28.001,21 103072
40,00 1.030,72 328,11 702,61 27.388,60 103072
41,00 1.030,72 319,90 710,82 26.677,79 1.030.72
42,00 1.030,72 311,60 719,12 25.958,67 1.030.72
43,00 1.030,72 303,20 72152 2523115 103072
44,00 1.030,72 204,70 736,02 24.495,14 1.030.72
45,00 1.030,72 286,10 744,61 23.750,52 103072
46,00 1.030,72 277,41 753,31 2299721 103072
47,00 1.030,72 268,61 762,11 2223511 103072
48,00 1.030,72 259,71 771,01 21.464,10 103072
49,00 1.030,72 250,70 780,01 20.684,08 103072
50,00 1.030,72 241,59 789,13 19.894,96 103072
51,00 1.030,72 232,37 798,34 19.096,61 103072
52,00 1.030,72 223,05 807,67 18.288,95 103072
53,00 1.030,72 213,61 817,10 17.47185 103072
54,00 1.030,72 204,07 826,64 16.645,20 103072
55,00 1.030,72 194,42 836,30 15.808,90 103072
56,00 1.030,72 184,65 846,07 14.962,84 103072
57,00 1.030,72 174,77 855,95 14.106,89 1.030.72
58,00 1.030,72 164,77 865,95 13.240,94 103072
59,00 1.030,72 154,65 876,06 12.364,88 1.030.72
60,00 1.030,72 144,42 886,29 1147858

1.030,72
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61,00 1.030,72 134,07 896,65 10.581,94 103072
62,00 1.030,72 123,60 907,12 9.674,82 103072
63,00 1.030,72 113,00 917,71 8.757,11 103072
64,00 1.030,72 102,28 928,43 7.828,67 103072
65,00 1.030,72 91,44 939,28 6.889,40 103072
66,00 1.030,72 80,47 950,25 5.939,15 1.030.72
67,00 1.030,72 69,37 961,35 4.977,80 103072
68,00 1.030,72 58,14 972,57 4.005,23 103072
69,00 1.030,72 46,78 983,93 3.021,30 103072
70,00 1.030,72 3529 995,43 2.025,87 1.030.72
71,00 1.030,72 23,66 1.00,05 1,018.82 103072
72,00 - 1.030.72 11,90 1.018,82 -0,00 -1.030.72

En funcion al financiamiento propio la tasa requerida de rendimiento por parte del

inversionista es del 20%.

4.6.2. Calculo de los valores necesarios para estimar los flujos
4.6.2.1. Depreciacion y valor de salvamento
Para la depreciacion de los equipos de computo y muebles es necesario revisar el
Reglamento de aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno del Ecuador, y obtener
el porcentaje de depreciacion anual de éstos, lo que se muestra la siguiente tabla:

Tabla 33 Porcentaje de depreciacion.

Afio de depreciacion Descripcion Depreciacion en porcentaje
5 Inmuebles 5% anual
10 Instalaciones, maquinarias, equipos 10% anual
y muebles
20 Vehiculos, equipos de transporte y 20% anual
equipo caminero movil
3 Equipo de computo y software 33% anual

Teniendo claro cudl es el porcentaje que se deprecia y el tiempo en afios, a
continuacion, se detalla la tabla de depreciacion a 6 afios y el valor de salvamento de los

bienes muebles de esta empresa:



Tabla 34 Depreciacion y valor de salvamento
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Descripcion

Archivador
de madera
Exhibidor de
bicicletas
Mostrador
Computadora
Impresora
Datafast
Television
Total

Costo

370,00
625,00

678,99
300,00
250,00
250,00
300
2.773,99

Porcentaje
de
depreciacion
10%

10%

10%
33%
10%
10%
10%

Afio 1

37,00
62,50

67,90
99,00
25,00
25,00
30,00
346,40

Afio 2

37,00
62,50

67,90
99,00
25,00
25,00
30,00
346,40

Afo 3

37,00
62,50

67,90
99,00
25,00
25,00
30,00
346,40

Afio 4

37,00
62,50

67,90
3,00
25,00
25,00
30,00
250,40

Afio 5

37,00
62,50
67,90
25,00
25,00

30,00
247,40

Ao 6

37,00
62,50
67,90
25?00
25,00

30,00
247,40

Total,
depre.
6 afios

222,00
375,00

407,40
300,00
150,00
150,00
180,00

Valor de
salvamento

148,00
250,00
271,00
10(;,00
100,00

120,00
989,60

4.7. Pronostico de ventas

En el primer afio de funcionamiento de la empresa se esperan ventas de 125

unidades en funcion de lo expresado en el capitulo 3. Para el prondstico de ventas se

utilizara un crecimiento anual porcentual del 5%, desde el afio 2 en adelante, puesto que

este valor lo hemos establecido en base a los objetivos de la empresa planteados en el

capitulo 1.

Tabla 35 Pronostico de Ventas

=13

>
S}

Ventas

125
131

138

145

152

o O Al W N

160

Obteniendo ya el pronostico de ventas se pudo determinar el nimero de unidades

que se pretende vender en los afos siguientes.

4.8. Costo de ventas

Para obtener el costo de ventas por unidad, se debe tener en cuenta los siguientes

rubros:

Costo unitario de importacion

Costo de armado
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. Otros gastos (imprevistos)

Para el afio 1, solamente se considera el costo total de armado, dado que el costo
de la primera importacién se encuentra en la inversion inicial de la empresa. Este costo
sera desembolsado, una vez realizadas las primeras ventas. El costo de la mano de obra,
en el primero mes de funcionamiento se fija en la inversion inicial. Un detalle

pormenorizado de los costos se presenta a continuacion:

Tabla 36 Costo de venta

Afio Costo total Cantidad Costo Costo Costo Otros Costo Costo Costo de
de importada  unitario. armado unitario gastos unitario total del ventas
importacion Import + armado de total (g+i) armado
imprev
1 62.943,01 125 503,54 40,00 543,54 30,00 573,54 8.750,00 71.693,01
2 65.259,21 131 497,21 40,00 537,21 30,00 567,21 8.767,68 74.446,71
3 67.691,23 138 491,18 40,00 531,18 30,00 561,18 8.785,39 77.338,10
4 70.244,85 145 485,44 40,00 525,44 30,00 555,44 8.803,13 80.374,06
5 72.926,14 152 479,97 40,00 519,97 30,00 549,97 8.820,91 83.561,82
6 75.741,50 160 474,76 40,00 514,76 30,00 544,76 8.838,73 86.908,97

4.8.1. Metodologia

Con el objetivo de determinar la factibilidad financiera de la empresa en analisis, se
presentan 2 escenarios; uno teorico sobre la base de un rendimiento del 60% sobre el
costo y un segundo tomando en consideracion los resultados del estudio de mercado
realizado en relacion al precio que estan dispuestos a pagar las personas encuestadas.

Las herramientas financieras a utilizar para la constatacion del analisis financiero son:
la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN). Con respecto a la tasa para
descontar los flujos comerciales fue estimada mediante el costo medio ponderado de
capital (WACC).

48.1.1. TIR
Segun Alvarez (2017) la TIR es la adaptacion para saber si se acepta o se rechaza
el proyecto en donde mide la rentabilidad del proyecto. Es la tasa de interés que hace que
el VAN del Proyecto sea igual a cero se realiza desde la siguiente formula
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i1—i2 _i1—(TIR)
VAN1 —VAN2 VAN1-0

TIR =

Donde:

i1= tasa de descuento 1.

i2= Tasa de descuento 2.
VAN1= Valor actual neto 1.
VAN2= Valor actual neto 2.
TIR es igual a 24%.

48.1.2. VAN

Segun Garcia (2007) el VAN es una cantidad monetaria que refleja la diferencia
entre el valor actual de los cobros menos el valor de los pagos, es decir, es el valor de los
flujos esperados de la caja. En otros términos, se puede interpretar el VAN de la siguiente
manera:
VAN > 0 Que la empresa genera beneficio.
VAN = 0 Se cubre solamente a la tasa de descuento.
VAN < 0 Hay pérdidas en la empresa.

La formula es la siguiente:

VAN = —I + ke + Fz + F3 + N
1+ (@A+dD*"2 (A+D"3 (A+D”N
Donde:
I= Ingreso inicial.

i= tasa de descuento.

F= flujo neto de cada afio.

48.1.3. WACC
Diez (2016) define el WACC como costo promedio del capital, se realiza
mediante la siguiente formula:
WACC = (E/V xRe) + (D/VxRD) x (1-T))
Donde:
E: Capital de la empresa.
D: Valor de la deuda.
V: Valor total de la deuda.
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Re: Costo del capital.
RD: Costo de la deuda.
T: Tasa impositiva.

Tabla 37 Calculo del WACC

Valor Participacion Costo Promedio ponderado
Deuda 50.000,00 65,74% 10,5% 6,892%
Recursos propios 26.059,22 34,26% 20,0% 6,9%
Total 76.059,00 100% 13,7443%
Tasa de interés 14,016%
Impuestos 25,20%
Costo de la deuda 10,5%
Tasa de ganancia 20%

Si bien, como se aprecia en la tabla anterior para la puesta en marcha de esta
propuesta se requiere una inversion de 76.059,00 ddlares, que viabilizan esta iniciativa de
negocio propio y que se la ha dividido en un financiamiento bancario de 50.000,00 y de
fondos propios lo restante, se pretende alcanzar una tasa de ganancia de la inversién
propia del 20% que nos permitiria recuperar estos recursos a lo largo de los seis anos que
se plantea en este estudio a un riesgo que se analiza en los estados de resultados de los

escenarios posibles sobre el precio de venta final que se establezca.

4.9. Escenario 1

Como se menciono en el capitulo 3, se establece para el afio 1 un precio sin IVA de
917,68 dolares, el mismo que para los siguientes afios tiene un crecimiento en funcién de
la inflacion y se lo refleja en el cuadro a continuacion.

Tabla 38 Precio de venta escenario 1

Unidades vendidas Precio real sin IVA Ventas totales sin IVA
125 917,68 114.710,00
131 919,53 120.688,80
138 921,39 126.979,22
145 923,25 133.597,50
152 925,12 140.560,74
160 926,99 147.886,91




4.9.1. Estado de resultados

El estado de resultados bajo la dptica del escenario 1 es el siguiente
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1 2
Ventas 11471000 12068880
Total, ingresos 114.710,00 120.688,80
Costo de ventas 71.693,01 74.446,71
Utilidad bruta en ventas 43.016.99 46.242,00
Gastos operacionales 39.055,99 44.938,99
Sueldos y salarios 22.769,59 2717544
Depreciacion muebles, equipo
oficina 346,40 346,40
Arriendos pagados 13.440,00 13.467,15
Papeleria y articulos oficina 100,00 105,00
Gasto mantenimiento y adecuacion - 0 1.260,00
Publicidad 2.400,00 2.520,00
Otros Gastos(patentes) - 0 65,00
Utilidad operativa 3.961,00 1.303,10
Gasto financiero 6.649,87 5.794,79
Utilidad antes de impuestos y
participacion - 2.688,87 - 4.491,69
Participacion de trabajadores 15% -403,33 - 673,75
Utilidad antes de impuestos -2.28554 -3.817,94
Impuesto a la renta 25% -571,38 - 954,48
Utilidad neta -1.714,15 - 2.86345

3

126.979,22
126.979,22
77.338,10
49.641,12
45.812,62
27.827,61
346,40
13.494,35
110,25
1.323,00
2.646,00
65,00
3.828,50

4.811,85

- 983,35
- 147,50

- 835,84

- 208,96

- 626,88

4

133.597,50
133.597,50
80.374,06
53.223,44
46.616,70
28.496,48
250,40

13.521,61
115,76
1.389,15
2.778,30
65,00

6.606,74
3.681,93

2.924,80
438,72

2.486,08

621,52

1.864,56

5)

140.560,74
140.560,74
83.561,82
56.998,92
47541,17
29.182,47
247,40

13.548,92
121,55
1.458,61
2.917,22
65,00

9.457,75
2.383,07

7.074,68
1.061,20

6.013,48

1.503,37

4510,11

6

147.886,91
147.886,91
86.908,97
60.977,94
48.496,96
29.886,02
247,40

13.576,29
127,63
1.531,54
3.063,08
65,00

12.480,98
890,00

11.590,98
1.738,65

9.852,33

2.463,08

7.389,25

Bajo los precios visualizados en la tabla de precio de venta de este escenario, el

estado de resultados refleja valores negativos en los primeros 5 afios de funcionamiento;

mientras en el afio 6 se refleja una utilidad positiva minima.

4.9.2. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo desde este punto de vista es el que se presenta a continuacion:

Tabla 39 Flujo de efectivo escenario 1

0 1 2
Ingresos 114.710,00 120.688,80
Costo de ventas 71.693,01 74.446,71
Gasto operacional 71.603,01 74.446,71
Gastos financieros 6.649 87 579479
Depreciacion 346,40 346,40

3
126.979,22

77.338,10
77.338,10

4.811,85
346,40

4

133.597,50
80.374,06
80.374,06

3.681,93
250,40

5]
140.560,74

83.561,82
83.561,82

2.383,07
247,40

6
147.886,91

86.908,97
86.908,97

890,00
247,40
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Utilidad ante impuesto y
participaciones 0 0 0 2.924,80 7.074,68 11.590,98
Participacion de
trabajadores 0 0 0 438,72 1.061,20 1.738,65
Impuesto a la renta
0 0 0 621,52 1.503,37 2.463,08
Utilidad net;
fidadneta 0 0 0 1.864,56 451011 7.389.25
Valor de salvamento 989,60
Inversion 76.059,22
Fija 2.773,99
Diferida 7.322,22
Capital de trabajo 65.963,01
Recuperacion de capital 65.963.01
de trabajo R
Depreciaciones 346,40 346,40 346,40 250,40 247,40 247,40
Amortizacion 5.718,71 6.573,80 7.556,74 8.686,65 9.985,51 11.478,58
Flujo neto
- 76.059,22 -8.061,18 -10.719,09 -8.193,68 -5.511,45 -2.663,44 66.322,81

El estado de flujo de efectivo muestra cifras negativas que coinciden con el estado
de resultados, mostrandonos pérdidas por el bajo precio de comercializacion de las

bicicletas.
Las herramientas de analisis del VAN y TIR estimadas a partir de los resultados
del flujo de efectivo muestran que la viabilidad de este negocio no es la esperada ya que

estas herramientas de analisis son negativas como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 40 Anélisis VAN y TIR escenario 1

TIR -10%
VAN -$62.478,12
WACC 13,74%

La tabla anterior establece un TIR menor al WACC y un VAN menor a cero, lo que se

traduce que esta idea de negocio no debe realizarse.

4.10. Escenario 2

En base al analisis de mercado realizado y que se encuentra en el capitulo 2 se fija para
el afio uno un precio sin IVA de 1.425,00 dolares que el valor medio que las personas
encuetadas estan dispuestas a pagar, este valor crece conforme a la tasa de inflacion

calculada anteriormente. Los precios esperados para este escenario son los siguientes:
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Tabla 41 Precio de venta escenario 2

Unidades vendidas Precio real sin IVA Ventas totales sin IVA
125 1.425,00 178.125,00
131 1.427,88 187.409,05
138 1.430,76 197.177,00
145 1.433,65 207.454,06
152 1.436,55 218.266,78
160 1.439,45 229.643,06

4.10.1. Estado de resultados

El estado de resultados bajo la dptica del escenario 2 es el siguiente

Tabla 42 Estado de resultados escenario 2

1 2 3 4 5 6

Ventas 178.125,00 187.409,05 197.177,00 207.454,06 218.266,78 229.643,06
Total, ingresos 178.125,00 187.409,05 197.177,00 207.454,06 218.266,78 229.643,06
Costo de ventas 71.693,01 74.446,71 77.338,10 80.374,06 83.561,82 86.908,97
Utilidad bruta en ventas 106.431,99 112.962,34 119.838,90 127.080,00 134.704,95 142.734,09
Gastos operacionales 39.055,99 44.938,99 45.812,62 46.616,70 47.541,17 48.496,96
Sueldos y salarios 22.769,59 27.175,44 27.827,61 28.496,48 29.182,47 29.886,02
3?5{;;”“‘5” muebles, equipo 346,40 346,40 346,40 250,40 247,40 247,40
Arriendos pagados 13.440,00 13.467,15 13.494,35 13.521,61 13.548,92 13.576,29
Papeleria y articulos oficina 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55 127,63
Gasto mantenimiento y adecuacion - 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61 1.531,54
Publicidad 2.400,00 2.520,00 2.646,00 2.778,30 2.917,22 3.063,08
Otros Gastos(patentes) - 65,00 65,00 65,00 65,00 65,00
Utilidad operativa 67.376,00 68.023,35 74.026,28 80.463,29 87.163,79 94.237,13
Gasto financiero 6.649,87 5.794,79 4.811,85 3.681,93 2.383,07 890,00
Utilidad antes de impuestos y

participacién 60.726,13 62.228,56 69.214,43 76.781,36 84.780,71 93.347,13
Participacion de trabajadores 15% 9.108,92 9.334,28 10.382,17 11.517,20 12.717,11 14.002,07
Utilidad antes de impuestos 51.617,21 52.894,28 58.832,27 65.264,16 72.063,61 79.345,06
Impuesto a la renta 25% 12.904,30 13.223,57 14.708,07 16.316,04 18.015,90 19.836,27
Utilidad neta 38.712,91 39.670,71 44.124,20 48.948,12 54.047,70 59.508,80

Tomando el precio promedio del estudio de mercado el estado de resultado, muestra

una utilidad neta positiva en todos los afos.
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4.10.2. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo para este escenario es el siguiente:

Tabla 43 Flujo de efectivo escenario 2

0 1 2 3 4 5 6

Ingresos 178.125,00 187.409,05 197.177,00 207.454,06 218.266,78 229.643,06
Costo de ventas 7169301 74.446,71 77.338,10 80.374,06 83561,82 86.908,97
Gasto operacional 39.055,99 44.938,99 45.812,62 46.616,70 4754117 48.496,96
Gastos financieros 6.649,87 5.794,79 481185 368193 2.38307 890,00
Depreciacion 346,40 346,40 346,40 250,40 247,40 247,40
Utilidad ante impuesto y
participaciones 60.726,13 62.228,56 69.214,43 76.781,36 84.780,71 93.347,13
Participacion de
trabajadores 9.108,92 9.334,28 10.382,17 11517,20 12.717,11 14.002,07
Impuesto a la renta 12.904,30 1322357 14.708,07 16.316,04 18.015,90 19.836,27
Utilidad neta 38.7121 30.670,71 4412420 48.948,12 54.047,70 50.508,80
Valor de salvamento 989,60
Inversién 76.059,22

Fija 2.773,99

Diferida 7.322,22

Capital de trabajo 65.963,01
Recuper_acmn de capital 65.963,01
de trabajo
Depreciaciones 346,40 346,40 346,40 250,40 247,40 247,40
Amortizacion 5.718.71 6.573,80 7.556,74 8.686,65 9.985,51 1147858
Flujo neto -76.059,22 33.340,59 3344331 3691386 40511,87 44.309,59 114.240,62

El estado de flujo de efectivo muestra cifras positivas que coinciden con el estado
de resultados, mostrandonos entradas efectivas de dinero al negocio.

Para este escenario el VAN muestra un valor positivo; mientras que el TIR resulta
mayor al WACC, en consecuencia, estos resultados expresan la factibilidad de esta

empresa.

Tabla 44 Anélisis VAN y TIR escenario 2

TIR 47%
VAN $91.797,18
WACC 13,74%
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La tabla anterior muestra que el negocio es realizable.

4.11. Conclusién

Se realiz6 un analisis de todos los factores financieros de esta empresa y sobre esa
base se desarroll6 una simulacion financiera en dos escenarios: en el primero se aplicé un
precio tedrico con una rentabilidad del 60% y los resultados reflejaron que el proyecto no
es rentable. En el segundo escenario se fijo un precio en funcion al valor que los
encuestados estan dispuestos a pagar, los resultados reflejan la factibilidad de este

escenario.
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5. CONCLUSIONES

La investigacion realizada permite alcanzar las siguientes conclusiones:

Es factible la implementacion de una empresa importadora de bicicletas, ya que
los resultados de la investigacion demuestran que Cuencay el Azuay, y la infraestructura
implementada en cuanto a ciclovias, motivan a los ciudadanos a utilizar este medio de

transporte saludable y no contaminante.

El analisis del mercado devela que en la ciudad de Cuenca si es factible la
implementacion de una nueva empresa en este ambito y arroja datos relevantes como el
ingreso promedio mensual y el rango de edad de los posibles clientes, asi como su
preferencia con respecto a la zona en la que debe ubicarse el negocio.

La investigacion nos permite determinar el proveedor y los modelos de bicicletas
a importar los mismos que se enmarcan dentro de las preferencias de los consultados en
la encuesta aplicada. Se concluye que el costo por unidad puesto en el local de ventas es
de 573,55 dolares y que con la rentabilidad planteada del 60% el precio final de venta
incluido el IVA es de 1.027,80 ddlares.

Se plantearon dos escenarios que nos dieron los siguientes resultados:

En el primero con un precio de 917,68 dolares sin IVA, nos arroja un TIR negativo
y menor que el WACC lo que concluye que con este precio de venta no es factible la

viabilidad de este negocio.

En el segundo caso, el precio de venta planteado es de 1.425,00 sin IVA, valor
que se obtuvo de las encuestas realizadas en lo que hace referencia a lo que esta dispuesto
a pagar el consumidor por una bicicleta que cumpla las funciones de transporte y
recreacion, arrojando un TIR positivo y mayor al WACC lo que nos concluye la

factibilidad de este negocio.

Finalmente se concluye que, si se utiliza la rentabilidad del 60%, el negocio no es
factible.
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6. RECOMENDACIONES

Como parte del trabajo de investigacion se recomienda los siguiente:
e El negocio es posible si se considera vender la bicicleta con un precio competitivo
en el mercado y que las personas estén dispuestas a pagar.

e Que se evallen ambos escenarios, pero solo a través de ventas virtuales.
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ANEXOS

Anexo 1 Cuestionario Piloto.
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Universidad del Azuay

Facultad de Administracion
Encuesta para la creacion de un emprendimiento de importacién de bicicletas

1. Género 9. ¢Cual es su marca de bicicleta favorita?
Masculino No tengo marca favorita

Femenino BMC

1. ¢Cuantos afios tiene? Fantic

Menos de 20 afios Especialized

Entre 20 a 25 afios Hero

Entre 26 a 31 afios Marin

Entre 32 a 37 afios Otro

Entre 38 a 43 afos

10. Qué tipo de bicicleta es de su agrado?

Mas de 43 afios Enduro

2. ¢Cudl es su estado civil? Descenso

Soltero Downbhill

Casado Calle

Viudo Ruta

3. ¢Trabaja? Ciclo Montafiismo
Si Gravel

No Urbana

4.  Sisu respuesta es positiva, cual es su trabajo: Eléctrica

11. Tomando en Cuenta la pregunta anterior ¢Cuanto

Publico .
esta dispuesto a pagar?

Privado Menos de 500

5. ¢Cudl es su ingreso mensual? De 501 a 1000

Menos de 500 De 1001 a 1500

De 501 a 1000 De 1501 a 2000

De 1001 a 1500 De 2001 a 2500

De 1501 a 1200 De 2501 a 3000

De 1201 a 2500 Més de 3000

De 2501 a 3000 12. ;Cual es el motivo de movilizarse en bicicleta?

Mas de 3000 Deporte

6. (Tiene bicicleta? Facilidad de movilizacion

Si Hobby

No 13. ¢Le gustaria adquirir una bicicleta en un lugar
especializado?

7. ¢En que rango de tiempo cambia de bicicleta? Si

De 1 a 3 afios No

De 4 a 7 afios

14. Si su respuesta fue si, ¢en donde le gustaria adquirir

la bicicleta?

Mas de 7 afios

Por la Universidad del Azuay

Realizado por: Mateo
Auquilla

Encuesta
1/1

Por la Remigio Crespo

Por Challuabamba

Por la Universidad de Cuenca

Por el Aeropuerto




Anexo 2 Cuestionario Piloto. Resultados

Género

¢ Cuantos afios tiene?

¢ Cual es su estado civil?

@ Wasculino
@& Femenino

@ menos de 20
@ Entre 202 25
@ Entre 26 a 30
@ Entre 31a 35
@ Entre 36 2 40
@ Entre 41 2 45
@ Entre 46 a 50
@ Entre 51 a 60
@ Mas de 60 afios

@ Soltero

@ Casado
@ Divorciado
@ Viudo

@ Union libre
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- ¢Trabajas?

o

- Sisu respuesta es si, su trabajo es publico o privado

100%

- ¢Cuél es su ingreso mensual?

[

® s
® No

@ Publico
@ Privado

@ Menos de 500
@ De 501 a 1000
@ De 1001 a 1500
@ De 1501a 2000
@ De 2001 a 2500
@ De 2501 a 3000
@ Mas de 3000
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- ¢ Tiene bicicleta?

®si
® No

- ¢Enqué rango de tiempo cambia su bicicleta?

18,2%

- ¢Cual es su marca de bicicleta favorita?

@ Menos de un afo
® De 1 a3 afios
@ De 4 a7 afos
@ Mas de 7 arios

@ No tengo una marca favorita
@® BMC

@ Fantic

@ Especialiced

@ Marin

® Red line

@ Cube o Marin
® Giant




¢ Qué tipo de bicicleta es de su agrado?

83

@® enduro

@ Desenso

@ Donwnhill

® Cale

@® Ruta

@ Ciclomontafiismo
® Gravel

@® Urbana

@ Electrica

Tomando en cuenta la pregunta anterior, ¢Cual seria el rango de precio que le

gustaria pagar por una bicicleta?

18,2%
18,2%

¢ Cual seria su forma de pago preferida?

_in

36,4%

@ Menos de 500
@ De 500 a 800
@ De 801 a 1100
@ De1101 a 1400
@ De 1401 a 1800
@ Mas de 1800

® Efectivo

@ Tarjeta de credito

@ Tarjeta de debito

@ Pago por paypal

@ Pago por transferencia Bancaria
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- ¢Cudl es el motivo para movilizarse en bicicleta?

@ Deporte

18.2% @ Facilidad de Movilizacion
@ Hobby

@ Por que si

- ¢Legustaria adquirir la bicicleta en un lugar especializado?

® No
®si
o si

- Sisu respuesta fue si, ¢por donde quisiera que se ubique la tienda?

@ Por la Universidad del Azuay

@ Por la Remigio crespo

@ Por Challuabamba

@ Por La universidad de Cuenca
@ Por el Aeropuerto

@ Por la universidad del Azuay
@ Por la remigio crespo
@ Por el Centro de la Ciudad




Anexo 3: Inflacion

2021 1,94%
2020 -0,93%
2019 -0,07%
2018 0,27%
2017 -0,20%
1,0100%
Total 0,202%

Anexo 4 Incremento del sueldo

Ano Sueldo Incremento anual

2017 $375,00

2018 $386,00 2,93%

2019 $394,00 2,07%

2020 $400,00 1,52%

2021 $400,00 0,00%

2022 $425,00 6,25%
Total 2,56%
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Anexo 5 Roll de pago
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ROL DE PROVISIONESACUMULADAS ANO 1

Beneficios sociales

Nombre Sueldo Sueldo anual bonificacion Ingresos Decimo tercero Decimo fondos de Vacaciones  Total Ingreso Aprte Totél beneficios
mensual ganados cuarto Reserva patronal Sociales
Contador $ 425,00 $ 5.100,00 $ 5.100,00 $ 425,00 425 $ 21250 $ 6.16250 $ 47,39 § 6.209,89
Tecnico $ 42500 $ 5.100,00 $ 5.100,00 $ 425,00 425 $ 21250 $ 6.16250 $ 4739 $ 6.209,89
Adminstrador  $ 425,00 $ 5.100,00 $ 5.100,00 $ 425,00 425 $ 21250 $ 6.16250 $ 4739 $ 6.209,89
gerente $ 425,00 $ 5.100,00 $ 5.100,00 $ 425,00 425 $ 21250 $ 6.16250 $ 4739 $ 6.209,89
Total $ 2040000 $ - $ 2040000 $ 1.700,00 $ 170000 $ $ 85000 $ 2465000 $ 18955 $ 24.839,55
Total B.fsociales
$ 3.400,00
L ostrabajadores acumulan los fondos de reserva y los decimos
El incremento anual 2,56%
ROl _DF PROVISIONESACUMUI ADAS ANQ 2
Beneficios sociales
Sueldo Ingresos Decimo fondos de Aprte Total beneficios
Nombre Sueldo anual bonificacion g Decimo tercero Vacaciones  Total Ingreso  patronal .
mensual ganados cuarto Reserva 11 159 Sociales
b
Contador $43588 $ 5.230,56 $ 523056 $ 435,88 425 $ 43588 $ 21794 $ 6.74526 $ 48,60 $ 6.793,86
Tecnico $ 523056 $ 435,88 425
$435,88 $ 5.230,56 $ 43588 $ 21794 $ 674526 $ 48,60 $ 6.793,86
Adminstrador $43583 $ 5.230,56 $ 523056 $ 43588 425 $ 43588 $ 217,94 $ 674526 $ 48,60 $ 6.793,86
gerente $43588 $ 5.230,56 $ 523056 $ 435,88 425 $ 43588 $ 21794 $ 6.74526 $ 48,60 $ 6.793,86
Total $ 2092224 $ - $2092224 $ 174352 $ 170000 $ 174352 $ 871,76 $ 2698104 $ 19440 $ 27.175,44
Total B.fsociales $ 3.443,52
ROL DE PROVISIONES ACUMULADAS ANO 3
Beneficios sociales
Sueldo Ingresos Decimo fondos de Aprte Total beneficios
Nombre Sueldo anual bonificacion 9 Decimo tercero Vacaciones ~ Total Ingreso  patronal .
mensual ganados cuarto Reserva Sociales
11.15%
Contador $ 447,04 $ 536446 $ 536446 $ 447,04 425 $ 44704 $ 22352 $ 6.907,06 $ 4984 $ 6.956,90
Tecnico $ 44704 $ 536446 $ 536446 $ 447,04 425 $ 44704 $ 22352 $ 690706 $ 4984 $ 6.956,90
Adminstrador _ § 447,04 $ 5364,46 $ 536446 $ 44704 425 $ 447,04 $ 22352 $ 690706 $ 49,84 $ 6.956,90
gerente $ 447,04 $ 5.364,46 $ 536446 $ 447,04 425 $ 44704 $ 22352 $ 6.907,06 $ 49,84 $ 6.956,90
Total $ 214578 $ - $214578 $ 178815 $ 1.70000 $ 1.78815 $ 89408 $ 2762823 '$ 14953 $ 27.827,61
Total B.fsociales $ 3.488,15
ROL DE PROVISIONES ACUMULADAS ANO 4
Beneficios sociales
Sueldo Ingresos Decimo fondos de Aprte Total beneficios
Nombre Sueldo anual bonificacion g Decimo tercero Vacaciones  Total Ingreso  patronal .
mensual ganados cuarto Reserva Sociales
11.15%
Contador $ 45848 $ 550179 $ 550479 458,48 425 $ 45848 $ 22924 $ 7.07300 $ 5112 $ 7.124,12
Tecnico $ 45848 $ 5.501,79 $ 550179 $ 458,48 425 $ 45848 $ 22924 $ 7.073,00 $ 5112 $ 7.124,12
Adminstrador  § 458,48 $ 5.501,79 $ 550179 $ 458,48 425 $ 45848 $ 22924 $ 7.073,00 $ 5112 $ 7.124,12
gerente $ 45848 $ 5.501,79 $ 550179 $ 458,48 425 $ 45848 $ 22924 $ 7.073,00 $ 5112 $ 7.124,12
Total $ 2200717 $ - $2200717 $ 183393 $ 170000 $ 183393 $ 91697 $ 2829200 $ 20448 $ 28.496,48
Total B.fsociales $ 3.533,93
ROL DE PROVISIONES ACUMULADAS ANO 5
Beneficios sociales
Sueldo Ingresos Decimo fondos de Aprte Total beneficios
Nombre Sueldo anual bonificacion 9 Decimo tercero Vacaciones  Total Ingreso  patronal .
mensual ganados cuarto Reserva Sociales
11.15%
Contador $ 470,22 $ 5.642,64 $ 564264 $ 470,22 425 $ 47022 $ 23511 $ 7.24319 $ 5243 $ 7.295,62
Tecnico $ 47022 $ 5.642,64 $ 564264 470,22 425 $ 47022 $ 23511 $ 7.24319 $ 5243 $ 7.295,62
Adminstrador  § 470,22 $ 5.642,64 $ 564264 $ 470,22 425 $ 47022 $ 23511 $ 7.24319 $ 5243 $ 7.295,62
gerente $ 470,22 $ 5.642,64 $ 564264 $ 470,22 425 $ 47022 $ 23511 $ 7.24319 $ 5243 $ 7.295,62
Total $ 2257055 $ - $ 2257055 $ 1.880,88 $ 1.70000 $ 1.880,88 $ 94044 $ 2897275 $ 20972 $ 29.182,47
Total B.fsociales $ 3.580,88
ROL DE PROVISIONES ACUMULADAS ANO 6
Beneficios sociales
Sueldo Ingresos Decimo fondos de Apre Total beneficios
Nombre Sueldo anual  H.extras bonificacion 9 Decimo tercero Vacaciones  Total Ingreso  patronal .
mensual ganados cuarto Reserva Sociales
11.15%
Contador $ 48226 $ 5.787,09 $ 5.787,09 $ 482,26 425 $ 48226 $ 24113 $ 741773 $ 5377 $ 7.471,51
Tecnico $ 48226 $ 5.787,09 $ 576709 3 48226 425 g 48226 $ 24113 $ 741773 $ 5377 $ 747151
Adminstrador  § 48226 $ 5.787,09 $ 578709 $ 482,26 425 $ 48226 $ 24113 $ 741773 $ 5377 $ 7.471,51
gerente $ 482,26 $ 5.787,09 $ 578709 $ 482,26 425 $ 48226 $ 24113 $ 741773 $ 5377 $ 7.471,51
Total $ 2314836 $ - $2314836 $ 1.929,03 $ 170000 $ 192903 $ 96452 $ 2967094 $ 21509 $ 29.886,02

Total B.fsociales $ 3.629,03




