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RESUMEN

El presente proyecto facilita la provision de repuestos plasticos para el sector industrial
manufacturero utilizando la tecnologia de impresion 3D. El sector como tal utiliza
repuestos plasticos que son parte integral de las lineas de produccidén, se ha identificado
la necesidad imperante de contar con una solucién que permita reducir los costos de
importacion y el tiempo de entrega de los repuestos. El utilizar la tecnologia de la
impresion 3D permite alcanzar altos estandares de precision.

Para el desarrollo del proyecto se desarrollé una evaluacién del mercado y su entorno,
analizando la competencia, las facilidades y complejidades que existen en el medio,
informacion que fue contrastada con investigacién de campo que nos permitié
identificar claramente las necesidades insatisfechas del mercado referente a la
provision de repuestos plasticos en el sector industrial manufacturero, el cual muestra
un crecimiento sostenido en los ultimos 5 afios

El contar con esta tecnologia facilita la diferenciacién en el mercado incorporando
precision y rapidez en la provision de repuestos plasticos, complementado con una
estrategia adecuada de marketing facilitaran insercién de la empresa en el mercado
ecuatoriano.

El proyecto contempla el analisis financiero, que contempla el balance inicial y la
proyeccién de los estados financieros y los flujos del mismo, tornandose en un proyecto
atractivo para inversionistas que contribuird al desarrollo del pais fomentando la
produccion local vy sustituyendo las importaciones de repuestos plasticos siendo uno de
los objetivos del cambio de la matriz productiva

Palabras clave: provisidon de repuestos pldsticos, impresion 3D, precision, rapidez,
sustituciéon de importaciones.



ABSTRACT

The purpose of this project is to implement the use of 3D print technology to assist on
the plastic parts supply for the machinery in the manufacturer sector. Currently, the
machinery employed in the different production chains of the sector itself wears plastic
parts and it has been identified an increasing need of bringing up a solution to reduce
importation costs and parts delivery time for its maintenance. By using 3D print
technology it is possible to achieve extremely high precision in the replication of the
replacement parts.

To perform the project, we appraise an evaluation of the market environment, analysed
the existing competences, easiness and complexities in the environment. This
information was contrasted against field research which allowed us to clearly identify
the non-satisfied market demand in connection to plastic parts supply for the
machinery in the manufacturer sector. The demand has shown a consistent grown on
the last 5 years.

By implementing this technology it would be possible for a provider to outstand in the
market by implementing accuracy and quickness in the plastic parts supply. It would
have to be complemented with a suitable marketing strategy to help the company to
firmly set into the Ecuadorian market.

The project displays a financial analysis, including the initial balance and the projected
financial reports and cash flows as well. It is an attractive project for investors and
could potentially contribute to the country’s economy by increasing local production
and substituting plastic parts imports which would fulfil the target of changing the
productive grid.

Keywords: plastic parts supply, 3D print, precision, quickness, imports substitution.
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CAPITULO 1

CONTENIDO

1.1 Justificacion

El gobierno a través del cambio de la matriz productiva busca dar un giro al
sistema tradicional en el que Ecuador exporta materia prima e importa productos
elaborados, para el efecto se promueve la generacion de valor agregado a los procesos

productivos incorporando tecnologia y conocimiento (SENPLADES, 2012).

El sector Industrial manufacturero cuenta con lineas de produccion, las cuales
requieren para su mantenimiento y operacion contar con repuestos de partes y piezas
plasticas; actualmente los repuestos se importan o se compran localmente con tiempos
altos de entrega. El proyecto de negocio contribuird a este sector mediante la
fabricacion local de estos repuestos, reduciendo tiempos de entrega y promoviendo la
sustituciéon selectiva de importaciones en el corto plazo, alineado con uno de los ejes

propuestos para la transformacion de la matriz productiva.

1.2 Tendencias del Macro Entorno

Existen dos tendencias que alientan a la creacion de un proyecto para la
fabricacién de repuestos de partes y piezas plasticas para el sector industrial
manufacturero, utilizando la impresién 3D: a) el incremento en el uso de las impresoras

3D en Ecuador; vy, b) el incremento de la produccién nacional del sector manufacturero.

Segun la informacion del Banco Central del Ecuador (BCE, 2015), las
importaciones de impresoras 3D iniciaron en el afio 2013, con un crecimiento para el

2014 de 8.6 veces. En lo que respecta al 2015 hasta el mes de septiembre se observa un
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crecimiento de 2.14 veces respecto al afio anterior (Anexo 1). Este crecimiento
obedece al hecho de que es un producto nuevo que recientemente esta incursionando

en el pais y es ampliamente superior al crecimiento del sector manufacturero.

Adicionalmente, segln BCE, se evidencia que a partir del afio 2012 se cuenta
con informacién de las importaciones de plastico ABS, que constituye la materia prima
para la impresién 3D (BCE, 2015). El crecimiento desde 2012 a 2014 en promedio es de
1.91 veces y se observa que hasta septiembre de 2015 se ha alcanzado el 60% de las

importaciones del afio 2014. (Anexo 2).

Entre el 2011 vy el 2014, el sector manufacturero presenta un crecimiento
promedio del 12% con tendencia creciente durante el periodo de analisis (BCE, 2015),

superior al crecimiento del PIB (Anexo 3).

El sector manufacturero ha contribuido al desarrollo de la economia ecuatoriana
con una participacion del PIB del 2011 al 2014 del 12.21% al 13.38% respectivamente,

como resultado del crecimiento del sector (BCE, 2015) .

Se evidencia que la importaciéon de impresoras 3D y sus insumos estan
creciendo, al igual que el sector manufacturero, ademads se trata de una tecnologia,
relativamente nueva en el pais, que facilita los procesos de fabricacién de repuestos;
por tal razén se justifica la creacién de un proyecto de negocio destinado a la
fabricacién de repuestos de partes y piezas plasticas por medio de impresoras 3D para

el sector manufacturero industrial.

1.3 Andlisis Sectorial

Para determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo del sector
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metalmecanico en la fabricacién de repuestos de partes y piezas plasticas para la
industria Manufacturera en Ecuador, se empleard el modelo de las cinco fuerzas de

Porter (Porter M., 1980). El grafico 1 resume el analisis sectorial.

= =

Grdfico 1: Fuerzas sectoriales de Porter. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

El analisis sectorial determina que la rentabilidad promedio a largo plazo en el
sector metalmecanico en la fabricacion de repuestos de partes y piezas plasticas para la
industria Manufacturera en Ecuador es factible que supere el costo de oportunidad del
capital debido a que se tienen tres fuerzas que son favorables a la rentabilidad, como
poder de negociacién del consumidor, amenaza de entrada de nuevos competidores y
presencia de sustitutos, por ende es un sector que resulta atractivo. El analisis a

profundidad puede verse en el Anexo 4.

1.4 Analisis de la competencia

Se realizaron entrevistas a profundidad a directores de operacion, jefes de

mantenimiento de planta de tres empresas industriales Danec, Umco, Jaboneria Wilson.
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Los resultados obtenidos de las entrevistas arrojan que el tiempo de respuesta y
precision son los atributos mas valorados por las empresas al momento de seleccionar
un proveedor de repuestos plasticos. En el caso de UMCO, la precision es primordial ya
gue de eso depende que una pieza engrane correctamente y la maquina pueda
funcionar adecuadamente; en lo que respecta al tiempo de respuesta, lo consideran
vital, ya que parte de la maquinaria con la que trabaja UMCO es de China, lo que
conlleva, a que el reemplazo de un repuesto tome un tiempo estimado de tres semanas
hasta importar el mismo, generando altos costos para la empresa en caso de que se
vean obligados a detener la produccién. En DANEC y Jaboneria Wilson ocurre algo
similar ya que valoran primordialmente el tiempo de respuesta y la precision,
actualmente muchos de estos repuestos son importados para asegurar el cumplimiento

de estos atributos.

Dentro de las empresas que existen en el mercado SOLPAC es el proveedor de
repuestos plasticos para UMCO, caracterizandose por muy alta precisiéon y un rapido
tiempo de respuesta. El proveedor de DANEC, Excelencia en Sellado, ofrece un tiempo
de respuesta lento y una precision alta. Jaboneria Wilson tiene tres proveedores con los
cuales normalmente opera, RBC ofrece un tiempo de respuesta medio y precision alta;
PROCESOS MECANICOS ofrece un tiempo de respuesta rapido y una precisiéon muy alta;
CARAL ofrece un tiempo de respuesta alto y una precisién alta. En el grafico 2 se

muestra el mapa estratégico de la competencia.
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Mapa Estratégico de la Competencia
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Grdfico 2: Mapa Estratégico de la Competencia. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

En funcion de los resultados obtenidos, el proyecto busca posicionarse en el
mercado como un servicio enfocado en alta precision y un tiempo de respuesta rapido,
acorde a las necesidades del sector y aprovechando los beneficios de las impresoras 3D

gue permiten optimizar tiempos de respuesta y precision en la réplica de repuestos.
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CAPITULO 2

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

2.1 Resumen de los métodos de recoleccidon de datos

Para analizar la oportunidad de negocio en el mercado local, se utilizaron
técnicas cualitativas y cuantitativas, utilizando fuentes de informacion primaria vy

secundaria.

2.1.1 Resumen de técnicas cualitativas utilizadas

Para obtener informacién cualitativa de las necesidades del sector industrial
manufacturero referente a la provisién de repuestos para las lineas de produccién, se
realizaron entrevistas a profundidad a jefes de planta, jefes de mantenimiento vy

directores de operaciones de diferentes industrias (Anexos 5, 6,7).

La utilizacion de esta técnica conlleva limitaciones, para este proyecto una de
ellas fue la coordinacion de tiempos del entrevistador y el entrevistado, que al tratarse
de mandos medios, la restricciéon de tiempo fue mayor por ende fue necesario

ajustarse a horarios que no interrumpan las actividades laborales del dia a dia.

De las entrevistas a profundidad realizadas surgio otra limitacién respecto a la
empatia generada entre el entrevistador y el entrevistado, lo que provocd que en un
inicio la entrevista se limite Unicamente a responder puntualmente las preguntas
planteadas y no se desarrollaba con fluidez. Adicionalmente se requirié que las
personas entrevistadas estén a cargo de lineas de produccién, reduciendo el universo

de posibles entrevistados.

2.1.2 Informacién secundaria

Para analizar el crecimiento del sector industrial manufacturero, asi como el
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aumento de la demanda de impresoras 3D en el mercado local, se utilizaron fuentes de

informacién secundaria del Banco Central del Ecuador (BCE, 2015).

2.1.3 Resumen de técnicas cuantitativas

Considerando que el proyecto de negocio estd orientado al sector industrial
manufacturero y que el acceso a la informacion es limitado se utilizd el método de
levantamiento de informaciéon estadistica de bola de nieve, la cual permite obtener
informaciéon por medio de referidos, en este caso puntual jefes de planta vy

mantenimiento y directores de operaciones de empresas industriales.

Para obtener informacién cuantitativa se utilizaron encuestas Online (Google
Docs) dirigidas a Jefes de mantenimiento, Jefes de planta, Gerentes de Operaciones y

Directores de Operaciones de empresas industriales manufactureras (Anexo 8).

La poblacion objetivo del sector industrial manufacturero estd conformada por
5452 empresas industriales que fabrican producto terminado en Ecuador en la
provincia de Pichincha. (Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros, 2015). El
marco muestral se ha definido en base a la seleccion de personas conocidas que

trabajan en el sector.

El método de muestreo utilizado fue Bola de nieve el cual es un método no
probabilistico que consiste en la seleccion de integrantes de la muestra a partir de la
informaciéon proporcionada por los individuos que ya han sido encuestados.
Procedimiento que es Util cuando la poblacién estd compuesta por un nimero reducido
de elementos dificiles de localizar. Se realizaron encuestas a gerentes de operaciones,
jefes de planta, jefes de mantenimiento y repuestos del sector industrial

manufacturero. Un proceso de investigaciéon de mercado requiere meses de trabajo,
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adicionalmente por lo especifico del proyecto y un mercado disperso y muy dificil de
acceder por el nivel jerarquico y perfil calificado que se requeria para los encuestados,
logramos acceder a 5 empresas y sus referidos lo que nos ayudd a contar con 15
empresas, adicionalmente con el afan de incrementar el tamafio de la muestra se
realizd un acercamiento con las camaras de industriales de Quito, Ambato, Cuenca y
Guayaquil y Machala. Los datos deben ser considerados como referenciales dada la
especificidad de la encuesta y el proyecto, en funcion del tamafio de la muestra se

obtiene un error muestral del 25.29% para un nivel de confianza del 95% (Ver Anexo 9).

2.2 Mercado

El tamafio del mercado objetivo para el presente proyecto contempla a las
empresas industriales manufactureras de Pichincha, las cuales registran un crecimiento
en unidades de 4% en promedio entre los afios 2010 y 2015 (Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, 2015) como se puede observar en la tabla 1

Aino 2010 2011 2012 2013 2014 2015

No. Empresas 4395 4554 4698 4820 5035 5452

Tabla 1: Numero de empresas de la Industria Manufacturera en Pichincha. Fuente (Superintendencia de
Compadiiias, Valores y Seguros, 2015). Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Segun el (BCE, 2015) se puede corroborar que hay un crecimiento del sector
industrial en promedio del 11.8% durante el periodo comprendido entre 2011 a 2014
(ver Anexo 3), también se evidencia que el promedio de crecimiento en la importacién

de impresoras 3D es del 5.7% (ver Anexo 1)

En base a las entrevistas realizadas se estima que un 67% de las empresas
industriales (4 de 6), utilizan repuestos pldsticos en sus lineas de produccién, dato que
se corrobora con las encuestas realizadas ya que el 80% de las empresas encuestadas

utilizan repuestos plasticos (ver grafico 10) vy el presupuesto asignado en promedio
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anual por empresa para la provision de repuestos plasticos es de USD 16.300 anuales
(ver tabla 2); existe un mercado diverso y tomando en cuenta que las empresas
entrevistadas son consideradas como empresas grandes por sus niveles de ventas (mas
de USD 20 millones anuales) (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros,
2015). De los datos obtenidos de las encuestas se puede observar que el 40% de las
empresas generan un volumen de ventas anuales en el rango comprendido entre USD 5
y USD 20 millones de ddlares, el 33% corresponde a empresas con volumenes de venta
entre USD 100 mil ddlares a USD un millon de dolares y un 20% a empresas con ventas

superiores a los USD 20 millones de ddlares anuales (Ver grafico 9).

En este sentido para estimar el tamafio de mercado, se manejan 3 escenarios en
funcion del presupuesto que las empresas asignan a la provision de repuestos plasticos,
lo que nos permite contar con un marco referencial del mercado objetivo en millones

de ddlares, como se puede observar en la tabla 2.

Numero de empresas que 3,650
utilizan respuestos plasticos
Presupuesto Presupuesto
Escenario anual mensual Demanda en USD
Pésimista 5,000 416.67 18,250,000
Nomal 16,300 1,358.33 59,495,000
Optimista 25,000 2,083.33 91,250,000

Tabla 2 Tamarfio del mercado en délares. Fuente (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2015).
Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

2.3 Consumidor

2.3.1 Habitos de compray uso en el mercado objetivo

De los resultados obtenidos se pudo encontrar que el 67% de las empresas

entrevistadas se abastecen de repuestos metalicos y plasticos que conforman parte de
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sus lineas de produccion, para el caso de maquinarias nuevas, el fabricante ofrece los
kits de repuestos originales para la operacidon diaria ya que esto asegura un
funcionamiento 6ptimo para evitar detener la produccién y mantener la garantia del
fabricante de la maquinaria. Para el caso de repuestos locales los proveedores son
talleres de matriceria que elaboran repuestos en plastico y metal dependiendo las

necesidades de los clientes.

En base a los datos de las encuestas, se observa que el 80% de las empresas
entrevistadas utilizan repuestos pldsticos como parte integral de sus lineas de
fabricacion (Graficos 10 y 11) grapas, ganchos para las bandas de circulacién, rodillos,
piezas pequefias de plasticos, entre otros que son componentes de las maquinas (ver
grafico 22), el tamafio de los repuestos plasticos segun los encuestados son de
20X20X20 y 30x30x30 en un 84% vy la diferencia de menores dimensiones (ver grafico
26). Los materiales mas utilizados para la elaboracién de repuestos plasticos son
principalmente duraldn y nylon; en menor proporcion teflon, acrilicos, poliuretano (Ver
Grafico 18). En promedio las unidades de repuestos plasticos demandadas por el sector
industrial, seguin la informacion obtenida es de 5.166 unidades (ver tabla 25), es
importante tener en cuenta que este numero considera los repuestos plasticos
pequefios que estan dentro de las maquinas como son los rodillos que generan
movimiento en poleas, ganchos de las bandas de distribucién en las lineas de
produccion. El precio promedio por repuesto segln la informaciéon obtenida es de USD
502,50 (ver tabla 26), incluso podria ser mayor, ya que del levantamiento de la
informacion se obtuvo que dos empresas pagaron por un repuesto entre USD 5.000 a
USD 15.000, datos que se excluyeron del analisis para no sesgar el precio y manejar un

escenario conservador.
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Los repuestos importados ofrecen beneficios como: precision y garantia de
Optimo funcionamiento del repuesto, por otra parte las limitaciones de este servicio
radican principalmente en el tiempo de respuesta y los costos de importacion, factores
en los cuales coinciden los entrevistados y encuestados. Para la provisién de repuestos
plasticos del 100% de las empresas encuestadas el 59% importa los repuestos, el 33%
compra los repuestos a proveedores locales y el 8% los fabrica internamente. (Ver

Grafico 12).

En cuanto a los repuestos locales existen dos formas de provisién, uno es
mediante la fabricacion en los propios talleres de la empresa y el otro es contratar a
talleres de matriceria para la fabricacion siendo éste el mas utilizado. Los beneficios de
la contratar a talleres de matriceria son: los tiempos de entrega menores comparado
con el tiempo que lleva importar un repuesto (en promedio 21 dias), costos de
fabricacion menores; por otro lado, las limitaciones encontradas para la empresas
entrevistadas son con el 50% el tiempo de entrega y con un 42% la precision, y falta de
tecnologia (8%) (ver Grafico 16); la tecnologia limitada dificulta replicar con exactitud
los repuestos siendo esto de vital importancia para las lineas de produccion ya que hoy
por hoy los repuestos locales estdn sujetos a continuas validaciones y correcciones

hasta obtener el repuesto final ( ver grafico 28).

De los datos obtenidos, la frecuencia de compras de las empresas encuestadas

el 58% lo hace entre 1y 4 veces al aflo y el 25% mds de 4 veces al afio (ver grafico 20)

2.3.2 Necesidades insatisfechas relacionadas al mercado evaluado

En este contexto y en funcion de la informacion recabada se identifica una
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necesidad insatisfecha en el mercado local que consiste en la provision local de
repuestos plasticos con precisién y tiempos de repuesta menores a los que se manejan
actualmente (21 dias) para lo cual la tecnologia de las impresoras 3D seria la solucién;
de los datos obtenidos de las encuestas las dificultades que existen actualmente en el
mercado son: tiempos de entrega (50%), precision (42%) y un 8% técnicas basadas en

tecnologia antigua. (Ver grafico 16)

2.3.3 Atributos valorados en la categoria

Los atributos que valoran las empresas del sector manufacturero para la
provision de repuestos plasticos son: precision, tiempo de entrega de los repuestos y
variedad de los materiales sobre los cuales se fabrican. Los resultados de la encuesta
permiten identificar claramente que los atributos en orden de importancia para las
empresas son: precision como el mas importante, seguido de rapidez en la entrega,
resistencia del material sobre el que se elaboran los repuestos, precio y finalmente que

los materiales se ajusten a la norma (Ver grafico 3)

PRECISION RAPIDEZ RESISTENCIA

PRECIO MATERIALES QUE SE AJUSTAN

Grdfico 3: Valoracion de atributos. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

En lo que respecta al material utilizado para la provision de repuestos plasticos,

los atributos mds valorados por los encuestados, en orden de preferencia son:
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durabilidad, resistencia al calor, flexibilidad y color (Ver Grafico 17).

2.3.4 Posicionamiento de los principales competidores

En base a la informacion obtenida de las encuestas y al levantamiento de
informacién de las entrevistas a profundidad, se puede identificar que existen tres
proveedores, como son Caral, RBC y Tetrapack (ver Grafico 13); y de manera general
matriceros para trabajos menores que no requieren de una alta precision. Caral y
Tetrapack (ver Graficos 14 y 15) se caracterizan por ofrecer en el mercado una mayor
precision y tiempos de respuesta menores al compararlo con el tiempo de entrega de
los matriceros, el tiempo promedio de entrega es de 2 semanas seguin el 50% de los
entrevistados, el 50% restante entrega en mas de 2 semana (ver grafico 21). Asi mismo
la precision es algo que caracteriza a estos dos proveedores en el contexto de las
condiciones e infraestructura del mercado local, cabe indicar que Caral fabrica los
repuestos y Tetrapack comercializa los repuestos de las mdaquinas. En el caso de caral,
es conocido por proveer repuestos plasticos con precision, sin embargo la calidad no es
la dptima, ya que en la mayoria de casos siempre es necesario realizar algunos ajustes a

la réplica del repuesto entregado.

La principal forma a través de la cual las empresas accedieron y acceden a los
proveedores locales de repuestos plasticos es por medio de referidos segin el 75% de

los encuestados, el resto accede a través del internet y otros medios (ver grafico 19).

Segln la informacién recabada, 83% de los proveedores locales no utilizan
impresoras 3D, mientras que un 17% si utiliza esta herramienta, no se especifica el

nombre del proveedor (ver grafico 23). Asi mismo como dato importante, ninguna de
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las empresas encuestadas utiliza impresoras 3D para el mantenimiento de sus

repuestos (ver grafico 24y 29).

Adicionalmente, de las empresas entrevistadas, identifican a Tetrapak en el
mercado, con un 33%, como el proveedor que ofrece precisidon en repuestos, esta
valoracion estd ligada al hecho de que Tetrapak provee de repuestos originales de
fabrica, mientras que RBC, con un 11%, es el proveedor que ofrece rapidez en la
entrega del repuesto; el resto de encuestados identifican a Caral y otros proveedores

con una valoracion menor en los atributos. (Grafico 4)

Atributos valorados por marca
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Grdfico 4: Atributos valorados por marca. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

2.3.5 Evaluacion del concepto

Como parte de las encuestas realizadas se evalud el concepto del servicio de
provision de repuestos plasticos mediante el uso de impresoras 3D versus el servicio de
procesos mecanizados. Como resultado se obtuvo que las empresas que utilizan
repuestos plasticos indicaron que si estarian muy interesadas en el servicio, y les parece
una idea novedosa que de concretarse estarian interesados en realizar las pruebas

necesarias para validar que el repuesto fabricado cumpla con las requerimientos de las



29

empresas.

El resultado obtenido de las encuestas arroja que, el 67% (calificaciones 9 y 10)
de los encuestados estuvieron interesados en contratar el nuevo servicio (ver grafico 30
y 31), mientras que, el 60% del grupo de control estaban dispuestos a adquirir el
servicio ya existente. Al analizar la significancia estadistica mediante la prueba de Chi-
cuadrado, se pudo apreciar que no existe una semejanza estadistica entre el grupo de
control y el de evaluacién de concepto, ya que el valor de p es 0,704786, debido al
tamafio de la muestra y la especificidad de la encuesta, no existe significancia
estadistica ya que el error muestral es del 25.29% para un nivel de confianza del 95%
(Tabla 3); sin embargo de la informacion cualitativa recabada se puede concluir que
existe gran interés en contar con el servicio, de las empresas encuestadas y
entrevistadas mas del 67% estarian interesados en contar con el servicio incluso un 26%

se han ofrecido para realizar pruebas una vez que el servicio esté implementado

(grafico 33 y 34).
Category (9-10) Category (0-8) Marginal Row Totals
Group Control 9 (9.5) [0.03] 6 (5.5) [0.05] 15
Group Evaluacion . .
Concepto 10 (9.5) [0.03] 5 (5.5) [0.05] 15
Marginal Column Torals 19 " 30 (Grand Total)

The chi-square statistic is 0.1435. The p-value is .704786. This result is not significant at p < .05,

Tabla 3: Prueba Chi cuadrado interés en el servicio. Elaborado en: (Statistics, 2015). Elaborado: Milton Benavides
y Raul Navas

El 53% de los encuestados estarian dispuestos en recomendar el nuevo servicio,

mientras que el 27% del grupo de control lo recomendarian (ver graficos 32 y 32). Al
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analizar la significancia estadistica entre ambos grupos, se pudo determinar que esta es
baja, ya que el valor de p es de 0,136037; con el tamafio de la muestra obtenida no
existe significancia , el error muestral es del 25.29% para un nivel de confianza del 95%
(Tabla 4); sin embargo de la informacion cualitativa levantada, las empresas
recomendarian el servicio de provision de repuestos plasticos ya que les parece un
servicio interesante que incorpora tecnologia y mitiga las principales limitaciones que
existen en el mercado local referente a la precisién de las piezas plasticas replicadas y el
tiempo de entrega que en promedio es de dos semanas en adelante, con lo que se
puede concluir que existe interés en recomendar el nuevo servicio de provisién de

repuestos plasticos para el sector industrial manufacturero.

Category (9-10) Category (0-8) Marginal Row Totals
Group Control 4 (6) [0.67] 11 (9) [0.44] 16
Group Evaluacion , . "
Concepto 8 (B) [0.67] 7 (9) [0.44] 15
Marginal Column Totals 12 18 30 (Grand Total)
The chi-square statistic is 2.2222, The p-value is .136037. This result is not significant at p < .05.

Tabla 4. Prueba Chi cuadrado recomendaria el servicio. Elaborado en: (Statistics, 2015). Elaborado: Milton
Benavides y Raul Navas

2.4 Oferta

2.4.1 Estrategias y tacticas mercadoldgicas de los competidores

La oferta actual de repuestos plasticos para la industria manufacturera
contempla la compra de repuestos al fabricante de la maquina via importacion vy la
compra local a través de talleres de matriceria (ver grafico 25). Los entrevistados

identifican en el mercado como proveedores a los siguientes talleres: Caral, RBC,
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PACOGI, Xavier Alarcén, Inox.

Precio

Caral.- Este proveedor ofrece precios altos con respecto al resto de la
competencia ya que se caracteriza por contar con tecnologia actualizada que le permite

replicar con mayor precision.

RBC.- Al igual que Caral, ofrece precios altos con respecto al resto de la
competencia ya que se caracteriza por contar con tecnologia actualizada que le permite

replicar con mayor precision los repuestos.

PACOGI, Xavier Alarcén e Inox tienen estrategias de precio ligadas a la tecnologia
con la que cuentan para la fabricacion de repuestos, sus precios son mas asequibles sin

embargo no gozan de alta precision.

Producto

RBC.- Este proveedor ofrece repuestos con alta precisiéon, sin embargo, los

tiempos de repuesta tienden a ser mayores.

Caral.- Este proveedor ofrece repuestos con alta precision y con tiempos de

repuesta rapidos.

PACOGI, Xavier Alarcéon e Inox ofrecen productos con una menor precisiéon

orientados a repuestos de procesos menos criticos como clips de bandas.

Los proveedores elaboran repuestos en varios tipos de materiales como son:
Duraldn, Grilon, Teflon, Nylon sobre los que trabajan para replicar con la mayor
exactitud posible utilizando herramientas como tornos, fresadoras, sierras eléctricas.

Actualmente el producto carece de precision en la primera entrega ya que los
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entrevistados manifestaron que siempre es necesario realizar correcciones o ajustes de
las piezas entregadas como producto final. El problema de precision lo relacionan a la
falta de innovacion en tecnologia en los talleres y a la falta de capacitacion de los

operarios.

Comunicacién

Basados en la informacion proporcionada por los entrevistados se buscé de los
proveedores en la web; sin embargo ninguno cuenta con un pagina propia, la
informacién de direcciones y teléfonos se pudo obtener de sitios web dedicados a
anuncios publicitarios. La forma de llegar a los clientes es a través de referidos de los

Jefes de mantenimiento y ofreciendo directamente el servicio.

Plaza

El sector en el cual se desarrolla la actividad de los proveedores es el industrial
ofreciendo principalmente los servicios de maquinado de repuestos metalicos, plasticos
y en caucho. Para la fabricacion de los repuestos, los proveedores se abastecen de
materia prima importando y en otros casos comprando localmente a distribuidores en

funcién de la demanda.
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CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

3.1 Estrategia genérica

La estrategia genérica que se implementard en este proyecto es la de
Diferenciacién, ya que se pueden agregar atributos como precision y rapidez los mismos
gue son altamente valorados por los clientes y por los que estan dispuestos a pagar

mas.

Tanto de la informacion cualitativa como cuantitativa se obtuvo que un 50% de
las empresas encuestadas que utilizan repuestos pldsticos identifican a la precisién
como el atributo mds valorado seguido de rapidez en la entrega con un 33% (ver

grafico 36).

Para atender estas necesidades de las empresas del sector industrial
manufacturero que utilizan repuestos plasticos, se implementard la utilizacion de la
impresion 3D, tecnologia que permite obtener una alta precision en la réplica de
repuestos, complementado con la asesoria técnica de disefio digital a través de varias
herramientas tecnoldgicas, lo que permitira ofrecer menores tiempos de respuesta a los
gue actualmente responde la competencia (21 dias en promedio). Un 80% de los
encuestados estan dispuestos a pagar un 5% y 10% adicional (ver grafico 37) por este

servicio.

3.2 Posicionamiento estratégico

El analisis sectorial desarrollado en el capitulo 1, determina que la rentabilidad
promedio a largo plazo para la fabricacion de repuestos de partes y piezas plasticas para

la industria Manufacturera en Ecuador es factible que supere el costo de oportunidad
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del capital debido a que se tienen tres fuerzas que son favorables a la rentabilidad,
como poder de negociacion del consumidor, amenaza de entrada de nuevos
competidores y presencia de sustitutos, por ende es un sector que resulta atractivo. El
andlisis a profundidad puede verse en el Anexo 4. Para asegurar alcanzar ventaja
competitiva es necesario contrarrestar el poder de negociacién de los proveedores vy el

grado de rivalidad.

En lo que respecta al poder de negociacién de los proveedores, éste viene dado
porque la maquinaria y la materia prima, para este servicio, es importada; al respecto la
forma de contrarrestar esta fuerza es evitar concentrar en un solo proveedor la
infraestructura necesaria para la operacién; por esta razén se contard con varios
proveedores a nivel mundial tanto de maquinaria como de materia prima. Asi mismo,
otro factor que incrementa el poder de negociacion es la mano de obra calificada; al
respecto se puede contrarrestar mediante la contratacion de freelancers locales o
internacionales dada la flexibilidad y bondades que tiene esta forma de trabajo como
son: incremento de oferta laboral calificada; eliminaciéon de un recurso laboral fijo,
transformando este costo en variable y utilizando este recurso Unicamente para

trabajos puntuales de disefio.

En el sector el grado de rivalidad es medio y se contrarrestard ofreciendo un
disefio especializado y prototipado de los objetos, lo que permite disminuir
considerablemente las iteraciones de correcciones de errores lo que genera una
reduccién de los tiempos de entrega, promoviendo la fidelizacién de los clientes

incrementando el costo de oportunidad de cambio a otros proveedores del mercado.
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3.3 Recursos y Capacidades Distintivas

La ventaja competitiva permite tener una rentabilidad superior a la competencia
y un mejor posicionamiento en el mercado, esto se logra, incluyendo en la empresa
recursos y capacidades distintivas que deben ser sostenibles en el tiempo. (Prahalad &

Hamel, 1991)

La utilizacion de impresoras 3D permitird a la empresa tener una ventaja
competitiva frente al resto, puesto que es una herramienta que permite optimizar
considerablemente el tiempo empleado en la elaboracién de repuestos plasticos, asi
como replicar objetos de alta complejidad y precision. El recurso que complementa esta
herramienta, es contar con personal altamente capacitado en disefio 3D asistido por
computador, que permite transformar objetos reales en digitales a través de
herramientas de disefio de ultima generacién; este proceso no es facil de replicar ya
gue se requiere de una alta especializacién y experiencia. El disefio generado por el

personal es la materia prima para la elaboracion de los repuestos con la impresora 3D.

La capacidad distintiva que permitira a la empresa alcanzar ventaja competitiva
es desarrollar canales digitales que mejoren la comunicacion con el cliente de tal forma
gue acorten las distancias y amplien la cobertura; para empresas que cuentan con el
modelo digital del repuesto a fabricar, éste puede ser enviado a través de un sitio web
personalizado para ser replicado, reduciendo tiempos de traslado e interacciones
generadas en el proceso de disefio. Actualmente este tipo de servicio no existe en el

mercado.
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3.4 Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo
La estructura organizacional escogida es la funcional debido a que ofrece un alto
nivel de especializacién y cada area desempefia una funcion especifica con eficiencia y
agrupa a empleados que aportan conocimientos y habilidades semejantes;
adicionalmente permite una mejor supervisién técnica mejorando la comunicacion
directa y facilita la implementacién de indicadores de gestién por area alineados a los

objetivos de la empresa (Daft, 2011). A continuacion en el gréfico 5 se muestra el

organigrama inicial de la empresa

AREAS INTERNAS

Grdfico 5: Organigrama de la empresa. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

La empresa estara conformada por una Gerencia General a la que reportaran la
Gerencia Comercial, Gerencia de Produccion y Disefio, las cuales contaran con el
soporte de una Asistente Administrativa. Inicialmente las areas de Contabilidad,
Recursos Humanos, Tecnologia y Legal seran tercerizadas, debido a que las mismas no
son parte esencial del modelo negocio. Los detalles de las funciones se encuentran en el

Anexo 11.

El equipo de trabajo estd conformado por gente altamente calificada y con
amplia experiencia en cada una de las areas involucradas, Milton Benavides cuenta con
experiencia en la tecnologia de impresion 3D, ha trabajado desde hace 4 afios

investigando sobre los avances y usos de esta tecnologia y ademas ha ensamblado una
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impresora 3D con partes y piezas locales e importadas, tiene ademas 15 afios de
experiencia en consultorias tecnoldgicas a empresas y organismos del sector publico,
manejo de proyectos tecnolégicos y de negocios con equipos multidisciplinarios y de
varios paises; Raul Navas cuenta con amplia experiencia en analisis financiero, asi como
en el drea comercial en la venta de tangibles e intangibles, con un enfoque de servicio al
mas alto nivel, maneja una cartera importante de clientes del sector industrial
manufacturero ecuatoriano. Las hojas de vida de los autores quienes son parte del

equipo de trabajo se pueden ver en el Anexo 12.
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CAPITULO 4

PLAN DE MERCADEO Y VENTAS

4.1 Plan de mercadeo

4.1.1 Estrategia de Posicionamiento

En funcidon de la informacién obtenida del mercado, los atributos que valoran las
empresas del sector manufacturero para la provisiéon de repuestos pldsticos son:
precision, tiempo de entrega de los repuestos; que corresponden a la oferta de valor
gue ofrece el proyecto que estamos desarrollando a través de la impresion 3D, lo que

nos permitird diferenciarnos de la competencia.

El utilizar como herramienta la impresion 3D, el personal calificado en disefio
digital, complementado con la metodologia de prototipado, nos permitira entregar al
mercado repuestos plasticos con alta precision y con tiempos de respuesta menores a
los de la competencia (3 semanas en promedio). La tecnologia de la impresion 3D
facilita la réplica de objetos cuidando todos los detalles del objeto original, otra de las
facilidades de adoptar esta tecnologia es el tiempo de respuesta menor con respecto a

la tecnologia actual en el mercado como CNC, fresadoras, matriceros.

El eslogan seleccionado para el proyecto es “Precisién e innovacion en

repuestos”.

4.1.2 Estrategia de marca

El nombre de la empresa seleccionado es 3D Parts, la marca debe reflejar

seriedad, confianza, exactitud, rapidez; dado que son algunos de los pilares de la
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personalidad de marca que busca alcanzar la empresa en el mercado.

En lo que respecta a seriedad buscamos que nuestros clientes nos identifiquen
como una empresa que cumple los tiempos de entrega y las especificaciones técnicas

acordadas, como uso de materiales de calidad resistentes a diversas condiciones.

En lo que respecta a la confianza, el posicionamiento que buscamos en el
mercado es ser una empresa que tenga la capacidad de replicar cualquier objeto en
plastico y que los clientes tengan la confianza de que si nos contratan contaran con la

réplica exacta del objeto.

La exactitud, sindnimo de precision, es el atributo diferenciador que la empresa
va a obtener mediante el empleo de personal especializado en disefio digital y la

elaboracién del objeto por medio de la impresion 3D.

En lo que respecta a rapidez se lograra mediante el prototipado del objeto, lo
cual implica que se elaboraran los disefios e impresiéon de prototipos hasta llegar a
obtener el repuesto final, eliminando reprocesos y solucién de errores posteriores a la

entrega lo cuales son muchos mas costosos en tiempo y recursos.

La identidad de la marca debe reflejar como una empresa sdlida, que goza de
infraestructura de tecnologia de punta y personal altamente capacitado; la combinacion
de estos atributos permitird a la empresa posicionarse como una empresa de servicios y
asesoramiento en el disefio e innovacion de repuestos y no solo como una empresa que

replica los mismos.

El nombre seleccionado, no es complicado de recordar ni de pronunciar, es
corto, por lo cual tiene una alta probabilidad de ser facilmente recordado. Se asocia a

simplicidad, practicidad y precision, ademas permite asociar directamente el nombre al
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uso de la tecnologia de impresion 3D en la elaboracidon de partes y piezas.

4.1.3 Estrategia de servicio

Entregar un producto con un 0.05mm a 0.1 mm de margen de error utilizando
personal altamente calificado en el manejo de herramientas de disefio digital (CAD). El
personal calificado para el disefio es escaso en el mercado local, para contrarrestar esta
limitacion se contratardn freelancers, local e internacionalmente, que tengan las

debidas acreditaciones y experiencia.

Desarrollar canales digitales que mejoren la comunicacion con el cliente de tal
forma que nos permita acortar distancias y ampliar cobertura de servicio. Para
empresas que cuenten con el modelo digital del repuesto, éste puede ser enviado a
través de un sitio web personalizado o por correo electronico para ser replicado,
reduciendo costos, tiempos de traslado e interacciones generadas en el proceso de
diseiio; Adicional, en este sitio, el cliente puede monitorear el status del trabajo que se

esta realizando.

4.1.4 Estrategia de precio

El servicio que ofrecerd la empresa tiene caracteristicas superiores a las del
mercado, debido a que se entregarda una mayor precision y menor tiempo de
respuesta, del estudio de mercado realizado, las empresas estan dispuestas a pagar un
5y 10% mas con relacion al precio del mercado. Adicionalmente es importante
considerar que el costo de oportunidad del sector es alto, tanto para cambiarse de

proveedor, como el verse obligados a parar la produccién en caso del dafio de un
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repuesto critico en la linea de produccion, lo que incrementara nuestro poder de
negociacion permitiéndonos ofertar un precio mas alto que el del mercado, dadas las
exigencias del mismo. Nuestro servicio no genera productos estandar, ya que cada
repuesto tendrd sus caracteristicas y especificaciones Unicas en funcién de los
requerimientos y necesidades de los clientes, por lo que el precio se definird en funcién

de la complejidad del repuesto y sera entre un 10% y 15% mayor al de mercado.

4.1.5 Estrategia de comunicacién

Para una adecuada difusion del servicio que ofrece la empresa, considerando
gue se trata de un servicio especializado, orientado a satisfacer las necesidades de
repuestos plasticos del sector industrial manufacturero, se han definido los siguientes

medios de comunicacion (Tabla 5):

Medios en linea: Se implementard una pagina web que permita mostrar de
manera sencilla y completa los servicios, la tecnologia, materiales, casos de éxito,
clientes para los que se ha elaborado repuestos. Adicionalmente la pagina web contara
con una seccién privada solo para clientes, en la cual podran subir los disefios de los
repuestos que se van a fabricar, podran dar seguimiento al proceso de elaboracion y
entrega del repuesto, ademas de un blog que permita publicar informacion relevante
referente a la tecnologia o a la industria e interactuar a los clientes. (Mullins, Walker,

Boyd, & Larreché, 2005)

Se utilizaran redes sociales como Facebook, Twitter, Linkedin, para incrementar
la presencia on line y alcanzar un mayor nivel de cobertura a nivel local e internacional;

utilizar las facilidades de estas herramientas, para generar marketing on line de manera
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segmentada y efectiva.

Otro medio de comunicacion que busca impulsar la empresa es, participar en
conferencias y eventos de las cdmaras de produccidén e industrias, ya que estas
aglutinan a las empresas del sector manufacturero industrial, segmento hacia el cual
esta enfocado el modelo de negocio, adicionalmente, en conjunto con las cdmaras, se

generara campafas de emailing para promocionar el servicio que ofrece 3D Parts.

Finalmente, al incursionar en el mercado, la empresa se apoyara en la venta y
presentacion del servicio puerta a puerta, visitando a las empresas industriales, con el
objetivo de dar a conocer el servicio que ofrece la empresa, y contactar a los gerentes

de producciéon y jefes de planta de las empresas, lo que facilitara una efectiva

comunicacién y comprension del servicio ofertado al mercado.

Tipo de medio Medio Cantidad Detalle Duracion Inversion inicial Impactos anuales
Creacion del sitio
Medio en linea Pagina Web 1 informativoy Todo el tiempo S 3,000 240 visitas

transaccional
Parte del sitio web,

Medio en linea Blog 1 -, . Todo el tiempo S - 20visitas
generacién de contenido

Medio en linea Facebook 1 Creacién del fan page Todo el tiempo S - 120seguidores
Generacion de campaiia
de marketing para

Medio en linea Google 1 X J p A 6 meses S 900 200 visitas
promocionar sitio web.
USD 5.00 diarios

Creacion de cuentade la

Medio en linea Linkedin 1 compaiiia, generacién de Todo el tiempo S - 3clientes
contenido
Creacion de cuentade la

Medio en linea Twitter 1 compaiiia, generacién de Todo el tiempo S - 5Sclientes
contenido

Asistir a conferenciasy
eventos de las cdmaras de
produccion e industrias
Presencial Conferencia 4 anuales con el objetivo de 2 horas por evento S 3,000 20clientes
promocionar la empresa.
Compra de material

promocional.
Venta -
. . Visitas a empresas . .
Presencial puertaa 2 diarias . Lunes a Viernes S 7,200 480visitas
ofertando los servicios
puerta
TOTAL $ 14,100

Tabla 5. Plan de medios. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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4.1.6 Estrategia de canal/plaza

El canal que utilizara la empresa es la venta puerta a puerta, por medio de la
fuerza de ventas, la cual visitara las empresas industriales manufactureras, ubicadas en
la ciudad y sus afueras, como en los parques industriales; la programacién de visitas se
distribuirdn y planificaran por zonas, y el objetivo de las visitas sera reunirse con los
directores de operaciones y jefes de planta de las diferentes empresas, quienes son las
personas a quienes se deberd contactar para una efectiva comunicaciéon y comprension

del servicio ofertado con las bondades y beneficios del mismo.

Otra estrategia es la implementacion de una pagina web que permita mostrar de
manera sencilla y completa los servicios que oferta 3D Parts, ademas esta pagina
contara con una seccion privada solo para clientes, en la cual podran subir los disefios
de los repuestos que se van a fabricar, podran dar seguimiento al proceso de
elaboracién y entrega del repuesto, ademdas de un blog que permita publicar
informaciéon relevante referente a la tecnologia o a la industria e interactuar a los
clientes. Adicionalmente, para los clientes que ya cuenten con el disefio digital contaran
con la facilidad de poder cargar el disefio en linea para ser replicado en la empresa, lo

gue genera una mayor eficiencia en el proceso.

4.1.7 Presupuesto plan de mercadeo

Se ha definido el presupuesto inicial para el primer afio de $11.900, de los cuales
$3.000 contemplan el desarrollo, disefio e implementacion del sitio web de la
compafiia, que estd alineado con el core del negocio y permitira interactuar con los

clientes al punto que podran dar seguimiento al proceso de réplica de los repuestos, y
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conocer el estatus del requerimiento, adicionalmente a los clientes que ya cuenten con
el disefio digital tendran la facilidad de subirlo en linea con lo cual los tiempos de
respuesta se reducen significativamente, por estas prestaciones este rubro es el mas

representativo y le corresponde el 86% del presupuesto asignado a mercadeo.

Dentro del presupuesto para mercadeo, se designard S 3.000 para que la
empresa pueda participar en conferencias y eventos de las cdmaras de produccion e
industrias, con el objeto de promocionar el servicio y posicionar a la marca en el
segmento industrial manufacturero. Finalmente se generard una campafia de marketing
mediante Google para promocionar el sitio web, cuya finalidad sea tener 200 visitas
reales durante esta campafia. En el Anexo 13 se puede observar una proyecciéon de los

gastos en mercadeo.

4.2 Plan de Ventas
4.2.1 Modelo de ventas

Las ventas del servicio se realizaran utilizando la estrategia de venta puerta a
puerta mediante visitas a las empresas industriales, para el efecto el vendedor debera
realizar dos visitas diarias a empresas como minimo; otra modalidad para llegar a las
empresas es la asistencia a los eventos y ferias organizadas por las cadmaras de
produccion e industrias para mostrar lo que ofrece la empresa, este canal es un medio
alternativo pero efectivo puesto que permitird contar de primera mano los beneficios
de contratar nuestros servicios ademads es el espacio adecuado para impulsar el

incremento de ventas por medio de referidos.
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4.2.2 Estructura del equipo comercial

El equipo comercial inicialmente estard conformado por la Gerencia comercial
quien elaborard las estrategias de ventas, plan de ventas anual, rutas de visitas,
presupuestos; adicional se contard con un vendedor quien realizard la venta puerta a
puerta y las presentaciones de los eventos en las Camaras de Industrias y Produccién
apoyado por la Gerencia Comercial. El vendedor debe cumplir las metas de ventas y
cobros definidas y reportara directamente al Gerente Comercial y éste a su vez a la

Gerencia General.

4.2.3 Proyeccion de Ventas

La proyeccion de ventas que contempla el proyecto bajo un escenario
conservador es alcanzar en el primer afio ventas anuales de $180.658; considerando
que cada cliente en promedio destinard $1.358,33 mensuales, en funcién de la
informacion obtenida en el capitulo 2 (ver tabla 2), se espera tener 133 clientes en el
primer aflo. Para el segundo aflo se toman los clientes del ultimo mes del afio (26
clientes) y se proyecta un crecimiento del 5%, a partir del afio 3, la empresa espera
tener un crecimiento en ventas del 8%, considerando que para ese periodo la marca ya
serd conocida en el medio y se habrd incorporado por lo menos un vendedor mas. Para

los afios 4 y 5 se estima un crecimiento del 12% (Tabla 6).

"=l 180,658.00 | 444,990.00 |480,589.20 |538,259.90 |602,851.09

Tabla 6. Proyeccion de Ventas. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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4.2.4 Definicion de metas comerciales

Las metas para el equipo comercial se han definido en funcién de algunas
variables que sustenten la operacién de la empresa de manera trimestral; las cuales
consisten en monto en ventas, nimero de clientes vinculados, nimero de repuestos
vendidos, y cartera vencida. Las metas y su ponderacién se detallan en la Tabla 7, para

el ejemplo se ha tomado en consideracidon que cada cliente compra un repuesto.

VARIABLES META PONDERACION
TRIMESTRAL

MONTO $ 45,164.50 55%

# CLIENTES 33 15%

# REPUESTOS 33 5%

MORA 0 25%

Tabla 7. Metas comerciales. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

4.2.5 Esquema de remuneraciones e incentivos

La remuneracién del equipo de ventas contempla una estructura salarial
compuesta de una parte fija y una variable, la parte fija es un valor constante que se
fijard con el empleado y se estima que serd inicialmente del salario de USD 366, la parte
correspondiente a la remuneracion variable se pagara posterior al trimestre, es decir en
funcion a las metas alcanzadas al mes de abril la remuneracion variable se cancelard en
Abril; el esquema de remuneracion variable contempla un valor definido igual al 70%
del salario fijo, bajo un esquema ponderado de las siguientes variables: monto de
ventas, nimero de clientes, cantidad de repuestos vendidos, morosidad de la cartera, a
estas variables se asigna una ponderacién sobre el 100% considerando que si el
ejecutivo cumple todas las variables, el ejecutivo recibira el 70% como comision; en
caso de que no alcance el 70% como resultado de la suma de los valores ponderados no

recibe la remuneracién variable, si supera el 70% le corresponde la parte proporcional
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en funcion del cumplimiento. Este esquema de remuneracion permite que el area
comercial se enfoque en cuidar las variables principales del negocio y no solo en las

ventas. En la Tabla 8 se muestra un ejemplo del esquema de remuneracion aplicado.

META p PORCENTAJE PORCENTAIJE DE
VARIABLES PONDERACION <
TRIMESTRE TRIMESTRAL ALCANZADO PONDERACION
MONTO $ 45,164.50 | $45,164.50 55% 100% 55.0%
# CLIENTES 33 33 15% 100% 15.0%
# REPUESTOS 33 33 5% 100% 5.0%
MORA 0 0 25% 100% 25.0%
OTAL CO ON A PAGAR 00%
SUELDO FlJO $ 600.00
PORCENTAJE VARIABLE 100%
BONO VARIABLE AL 100% | $ 600.00
SUELDO VARIABLE S 600.00
SUELDO TOTAL 1200

Tabla 8. Esquema de remuneracion. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

4.2.6 Esquema de seguimiento

El seguimiento de los cumplimientos de las metas comerciales se efectuara
mediante reuniones de trabajo los dias Lunes de todas las semanas, en esta sesion de
trabajo se revisara el pipeline de ventas (potenciales clientes, probabilidad de cierre de
la venta, observaciones relevantes, prioridad) de la semana anterior y el nivel de
cumplimiento del mes, del trimestre y del acumulado anual; sobre los hallazgos se
definiran acciones que seran implementadas a corto y mediano plazo. Adicional se
definiran las metas para la semana que inicia, asi como también acciones correctivas y
proactivas que permitirdn mantener o mejorar los indicadores que se tengan en ese
momento. El vendedor debe comunicar cualguier novedad relacionada a la gestion de
ventas que permita analizar la causa raiz y encontrar las mejores soluciones para el

problema, este analisis sera debidamente documentado de tal manera que sirva como
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lecciones aprendidas del proceso comercial en caso de futuros incidentes similares; el
objetivo de la Gerencia de Ventas es mantener los indicadores saludables es decir que
se encuentren dentro de los umbrales definidos por la empresa, es responsable de
tomar acciones que permitan reformular el plan de ventas ya sea para incrementar las
metas actuales o para reducir las mismas en caso de que éstas no hayan sido lo
suficientemente realistas el momento de la definicién; por otro lado también es
responsable de comunicar a las Gerencias de la empresa los cambios en las metas con
el propodsito de conocer los impactos sistémicos en cualquier otra area de tal manera
gue se deban tomar acciones rapidas tendientes a minimizar el riesgo de la operacion

del negocio.
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CAPITULO 5

ANALISIS FINANCIERO

5.1 Inversiones y Financiamiento

La inversion inicial para el proyecto comprende la compra de una impresora 3D
industrial, resinas que constituyen la materia prima para la impresion en varios tipos de
material, muebles y enseres, equipos de computacién y los gastos de constitucion de la
empresa. El proyecto arranca con inventario de materia prima de USD. 5.000. En la

tabla 9 se muestra el detalle de las inversiones realizadas.

Cuadro de Inversiones
Depreciacion Precio
Muebles y Enseres 5 Afos S 400.00
Impresora 3D 3 Ados S 150,000.00
Equipo de Computacion 3 Afos S 2,500.00
Materia prima S 5,000.00
Constitucién compafiia S 1,000.00
Caja /capital de trabajo S 190,000.00
TOTAL $ 348,900.00

Tabla 9: Cuadro de inversiones. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Para financiar el inicio de operaciones los accionistas aportan con un capital
inicial de USD. 110.000, por otra parte se recurre a financiamiento bancario por un
monto de USD. 85.000 a cinco afios plazo, amortizacion mensual, con tasa nominal de
11.23%. En el Anexo 14 se observa la tabla de amortizacion. La razon deuda/capital
inicial es del 77%, ratio que va disminuyendo conforme va disminuyendo la deuda. En la

tabla 10 se observa la relacién Deuda/Capital de todos los afios.
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ESTRUCTURA DEUDA/CAPITAL
ANO 0 1 2 3 4 5
DEUDA $ 85,000.00 $ 71,573.95 $ 56,560.07 $ 39,770.58 $ 20,995.50 $ 0.00
CAPITAL $ 110,000.00 $ 110,000.00 $ 110,000.00 $ 110,000.00 $ 110,000.00 $ 110,000.00
D/C 77% 65% 51% 36% 19% 0%

Tabla 10: Estructura Deuda/Capital. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

5.2 Proyecciones financieras

Para el primer afio se realizd la proyeccidon mensual considerando un costo de
ventas del 49.5% (ver tabla 11), el rubro de costo variable mas representativo es la
materia prima (43.2%); el periodo medio de cobro es de 15 dias, mientras que el pago a
proveedores y la rotacion de inventario es de 30 dias. En la tabla 12 se muestra el

detalle de los supuestos para la proyeccion.

ESTRUCTURA COSTOS VARIABLES
PRECIO REPUESTO TIPO $ 1,358.33
MAT PRIMA $ 587.00 43.2%
DISENO S 80.00 5.9%
ENTREGA S 5.00 0.4%
TOTAL COSTOS S 672.00 49.5%

Tabla 11: Estructura de Costo de Ventas. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Cobro Clientes 15 Dias
Pago Proveedores 30 Dias
Dias de inventario 30 Dias
Costo de ventas 49.5%
Aporte IESS 11.15%
Utilidades 15%
Impuesto renta 22%
Gasto financiero 10%
Tasa impositiva 33.7%

Tabla 12: Supuestos para proyeccion. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

El activo corriente en el afio 1 representa el 42% del activo total cuyo valor
asciende a USD. 74.216,78; el cual es financiado por capital propio y deuda financiera.
Las ventas del afio 1 se incrementan de manera conservadora debido a que es una
empresa nueva, se inician con ventas de USD. 1.358,33 por la venta de un repuesto

correspondiente al mes 1, luego se incrementa el nimero de repuestos vendidos
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durante el afio llegando a vender un total de 26 repuestos en el mes 12 alcanzando

ventas anuales de USD. 180,658.3.

El EBIT es negativo hasta el mes 7, a partir del mes 9 el margen operativo se
torna positivo y permite cubrir los gastos financieros generando utilidad neta. En el

acumulado en el afio 1 se registra una pérdida neta por USD. 13.974,11.

Los gastos y salarios del afio 1 corresponden al siguiente detalle: Gerente
General, 1 Secretaria, 1 Técnico, 1 Vendedor. El margen bruto que genera la compafia
en el afio 1 no permite cubrir los gastos administrativos generando un margen
operativo negativo, por ende los gastos financieros incrementan la pérdida neta. El
flujo de caja operativo al final del afio 1 es de USD. 15.412,50, el flujo de inversion es
negativo en USD. 159.900,00 al igual que el flujo financiero cuyo valor es de USD.
13.426,05 con lo cual el flujo de caja neto en el primer afio es negativo con un valor de
USD. 150.913,56; como se puede observar, este flujo se torna negativo debido a las

inversiones que se incurren en el primer afio para la compra de maquinaria.

El detalle de la proyeccion mensual y el acumulado constan en el anexo 15y 16.

5.2.1 Proyeccién a5 afios

Para la proyeccion del afio 2 bajo un escenario conservador se tomaron las
ventas alcanzadas en el mes 12 del afio 1, es decir 26 repuestos mensuales y se estima
un incremento del 6%, para el tercer afio se estima un crecimiento del 9%, para los afios
4 y 5 el crecimiento es del 12%; en el segundo afio se procedid a contratar 2
vendedores adicionales con el objetivo de impulsar las ventas. En lo que respecta a la
estructura del balance y estado de resultados se mantienen los supuestos utilizados en

el aflo 1 (rotacion de inventarios, dias de cuentas por cobrar, dias de cuentas por pagar
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y estructura de costos).

A partir del afio 2 se tiene utilidad con tendencia creciente. En la tabla 13 se
muestra el resumen del Balance General y Estado de Resultados con la proyeccion a 5

afios, el detalle de esta informacion se encuentra en los anexos 17 y 18.

BALANCE GENERAL

1 2 3 4 5
Activo B. Inicial ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activo corriente 195,000.00 74,216.78  212,642.12  335,207.96  478,804.91  626,111.64
Total Activo No corriente - 101,986.67 51,073.33 160.00 80.00 -
TOTAL ACTIVO 195,000.00 176,203.44  263,715.45  335,367.96  478,884.91  626,111.64
Pasivo Corriente - 17,472.00 52,718.26 60,955.09 90,224.44  103,885.52
Pasivo No Corriente 85,000.00 71,573.95 33,717.57 84,207.71  145,637.80  257,664.96
Patrimonio 110,000.00 87,157.50  177,279.62  190,205.17  243,022.66  264,561.16

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 195,000.00 176,203.44 263,715.45 335,367.96 478,884.91 626,111.64

ESTADO DE RESULTADOS

ANO1  ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
Ventas 180,658.33 449,228.00 489,658.52 548,417.54 614,227.65
CMV (Costo de Ventas) 89,376.00 222,243.84 242,245.79 271,315.28 303,873.11
Margen Bruto 91,282.33 226,984.16 247,412.73 277,102.26 310,354.53
BAIT (EBIT) (13,974.11) 108,758.13 126,478.07 204,156.87 234,422.87
G.Financiero 8,868.39 7,280.57 5,504.96 3,519.37 1,298.94
BAT (EBT) (22,842.50)  101,477.56 120,973.11 200,637.50 233,123.93
Participacion trabajadores - 15,221.63 18,145.97 30,095.63 34,968.59
Impuesto alarenta - 18,976.30 22,621.97 37,519.21 43,594.17
BDT Utiilidad (Pérdida) neta (22,842.50) 67,279.62 80,205.17 133,022.66 154,561.16

Tabla 13: Resumen Balance General y Estado de Resultados - Proyeccion a 5 afios. Elaborado: Milton Benavides y
Raul Navas

5.2.2 Flujo de caja

La empresa registra pérdida neta en el aflo 1 la cual es revertida con la
depreciacién de la maquinaria (3 afios), este rubro es considerable y permite que el
flujo operacional se vuelva positivo. En el afilo 1 la empresa incurre en inversiones por
USD. 152.900 de los cuales el 98% corresponde a la compra de la impresora, para
financiar esta inversidon los accionistas invierten USD. 110.000 vy recurren a

financiamiento bancario por USD. 85.000 a cinco afios plazo. A partir del afio 2 existe
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utilidad que permite ir amortizando la deuda con la operacion de la empresa e incluso

genera una holgura en caja. En la tabla 14 se muestra el flujo de caja proyectado a 5

afos.
FLUJO DE CAJA

ARO 0 ARO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
BDT (22,842.50) 67,279.62 80,205.17 133,022.66 154,561.16
Depreciacion 50,913.33 50,913.33 50,913.33 80.00 80.00
NOF -5,000.0 12,658.33 (33,138.44) (4,885.39) (24,398.61) (8,205.84)
Flujo Operativo -5,000.0 15,412.50 151,331.40 136,003.90 157,501.27 162,847.00
Compra activos 152,900.00 - - - -
Flujo de Inversiéon (152,900.00) - - -
Aporte de capital 110,000.0
Variacion en deuda 85,000.0 (13,426.05) (15,013.88) (16,789.48) (18,775.08) (20,995.50)
Flujo Financiero 195,000.0 (13,426.05) (15,013.88) (16,789.48) (18,775.08) (20,995.50)
Flujo de Caja Neto 190,000.0 (150,913.56) 136,317.52 119,214.41 138,726.19 141,851.50
Caja final 190,000.0 39,086.44 175,403.96 294,618.38 433,344.57 575,196.06

Tabla 14: Flujo de caja - Proyeccion 5 aios. Elaborado: Milton Benavides y Ratl Navas

5.3 Indicadores

La empresa goza de liquidez para cubrir sus obligaciones de corto plazo con un
capital de trabajo positivo y con tendencia creciente que no depende de la realizacion
de inventario. El endeudamiento en el primer afio es moderado, el cual va
disminuyendo para los siguientes afios conforme se amortiza la deuda. En lo que
respecta a los indicadores de gestién, el ciclo del negocio es de 45 dias y el ciclo de
recuperacion del efectivo es de 15 dias mostrando indicadores de gestion adecuados en
funcion del giro del negocio de la empresa. En lo que respecta a rentabilidad la empresa
presenta indicadores satisfactorios a partir del afio 2 con un margen operacional
positivo y con tendencia creciente alcanza el 38% al afio 5. El ROE llega a un valor de
37.95% en el afio 2 el cual se va incrementando hasta el afio 5 llegando a 58.42%. En el

anexo 19 se muestran los indicadores financieros para los cinco afios.
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5.4 Punto de equilibrio

Las unidades que debe vender la compafiia para alcanzar el punto de equilibrio
son 153, al alcanzar esta venta se cubren los costos fijos y variables, es decir a partir de
la unidad 154 la empresa obtendra ganancias. A continuacién se muestra el calculo del
punto de equilibrio.

o Costo fijos + Depreciacion
Punto de equilibrio (PE) =

Precio de venta — Costos variables

105,256.44
PE= = 153 UNIDADES

686.33

5.5 Tasa de descuento

Para el calculo de la tasa de descuento se calcula el CAPM (Capital Asset Pricing
Model), permite obtener la tasa de rentabilidad esperada que deberia exigir el
inversionista dado el riesgo del mercado, para el caso ecuatoriano se incluye en el
calculo del CAPM el riesgo pais.

Re = Rf + B * (Rm — Rf) + Riesgo Pais
Re = 19.97%

Rf = 3,45%. Se considerd para el calculo la Tasa libre de riesgo a los bonos del

Tesoro Americano a 30 afios del 2010 al 2015 (Federal Reserve, 2016).

B =1.11. Para el calculo de la beta se utilizo el valor de la beta desapalancada del
sector Building Material (0.94) obtenido de la base de datos de (Damodaran, 2016). Al

apalancar a la estructura de deuda de la empresa, la beta apalancada es del 1.11

Rm = 11.43%. Para estimar la rentabilidad del mercado se considerd el indice
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Standar&Poors desde el 2012 al 2016 (Bloomberg, 2016).

Riesgo Pais = 7.68%. Para el célculo del riesgo pais se consideré el EMBI (Indice
de bonos de mercados emergentes, serie histdrica diaria) desde el 2013 al 2016 (Banco

Central del Ecuador, 2016).

El WACC (Weight Average Cost of Capital) calcula la rentabilidad de la empresa
gue considera la relacién de Deuda y Capital, para el cdlculo se considera el costo de la

deuda bancaria y el CAPM. A continuacién el calculo.

D C
WACC = Rd*(1-—t ( ) R
<C+D>* *(A=0D+g3p) " Re
D = Deuda
C = Capital

Rd = Costo de la deuda
t = 33.7% Tasa impositiva
Re =19.97% = CAPM

Para el calculo del WACC se utiliza el Free Cash Flow, se considera la deuda mas
no los intereses para el calculo del VAN, porque en el WACC ya se incluye el costo de la
deuda. El WACC se calcula para cada afio y este valor se convierte en la tasa de

descuento para obtener el VAN.

5.6 Valoracion

El VAN supone que los flujos se acumulan al final del afio, para evitar este
efecto se calcula el VAN semestral que se ajusta mas a la realidad, de igual manera la
TIR normal subestima los flujos porque supone que todos los flujos se dan al final y que
se reinvierte todo a su propia tasa, para evitar este efecto se calcula el TIR de modo
semestral. Los flujos descontados incluyen la perpetuidad considerando que la empresa

se mantendra en el mercado mas alld de cinco afos.
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Flujo ano 5 x (1 + g)
tasa de descuento — g

Perpetuidad =

Tasa de descuento = WACC afio 5
Tasa de crecimiento=1% =g

El detalle de los célculos se muestra en la tabla 15.

FREE CASH
FREE CASH FLOW sin VAN
DEUDA CAPITAL C/(C+D) D/(C+D) WACC FLOW deuda VAN SEMESTRAL

B. Inicial 85,000.00 110,000.00 (195,000.00) (195,000.00)|  (195,000.00)
ARNO 1 71,573.95 110,000.00 0.61 0.39 15.02%| (150,913.56) (142,045.16)| (123,494.84)| (132,445.63)
ANO 2 56,560.07 110,000.00 0.66 0.34 15.70% 136,317.52 143,598.09 107,263.48 115,378.82
ANO 3 39,770.58 110,000.00 0.73 0.27 16.63% 119,214.41 124,719.38 78,615.00 84,900.49
ARNO 4 20,995.50 110,000.00 0.84 0.16 17.95% 138,726.19 142,245.56 73,502.78 79,826.23
ANO 5 0.00 110,000.00 1.00 0.00 19.95% 141,851.50 143,150.44 57,648.03 63,137.20
Perpetuidad 762,949.98 307,247.15 307,247.15

VAN 305,781.60 323,044.25
TIR 18.22% 19.00%

TIRM 14.16%

Tabla 15: Calculo de WACC, VAN, VAN semestral, Perpetuidad, TIR, TIRM. Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas

Se puede observar que a mayor deuda la tasa de descuento (WACC) disminuye,
el VAN anual tiene un valor positivo de USD 305.781,60 y representa cuanto mas rico se
hace el accionista, la TIR anual de los flujos calculados tiene un valor de 18.22%, esta
tasa es superior al CAPM, la TIR del VAN normal es del 14.16%, la diferencia de estos

valores radica en que para el TIR del VAN normal considera para tasa de reinversion la

tasa pasiva de los bancos.

Por otra parte al comparar el VAN con el VAN de flujos a medio semestre este es
superior dado que se recorren los flujos seis meses hacia atras para cada periodo. Como

se puede observar la empresa en el quinto afio no tiene deuda dada la liquidez que

registra la empresa.

5.7 Analisis de sensibilidad

Dado que el valor del CAPM es de 19.95% se han realizado los calculos utilizando
tasas entre el 18% y 22%, se puede concluir que existen ligeras variaciones en los

valores de VAN, TIR y TIRM para cada escenario, si la tasa es menor, los valores se
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incrementan y viceversa, sin embargo ninguna de estas variaciones afectan

significativamente al VAN y TIR del proyecto, el detalle de los cdlculos se muestra en la

Tabla 16.
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Re VAN VAN VAN VAN VAN
18%]| (195,000.00) 19% (195,000.00) 20%| (195,000.00) 21%| (195,000.00) 22%| (195,000.00)

ANO 1 13.84%| (124,776.63) 14.45%|  (124,116.13) 15.05%| (123,462.58) 15.66%| (122,815.88) 16.26%| (122,175.92)
ANO 2 14.42%| 109,692.19 15.08% 108,436.76 15.74%| 107,202.76 16.40%| 105,989.70 17.06%| 104,797.11
ANO 3 15.20% 81,584.34 15.93% 80,043.57 16.67% 78,541.36 17.40% 77,076.50 18.14% 75,647.85
ANO 4 16.31% 77,731.13 17.15% 75,526.26 17.99%|  73,399.01 18.83% 71,346.13 19.67%|  69,364.52
ANO 5 18.00% 62,572.38 19.00% 59,987.10 20.00% 57,528.95 21.00% 55,190.69 22.00% 52,965.56

Perpetuidad | 371,753.53 |Perpetuidad 336,594.30 |Perpetuidad 305,811.80 |Perpetuidad 278,712.99 |Perpetuidad] 254,739.10

VAN 383,556.94 (VAN 341,471.86 |VAN 304,021.29 |[VAN 270,500.13 (VAN 240,338.22

TIR 21.18%|TIR 19.63%|TIR 18.15%|TIR 16.74%|TIR 15.39%

TIRM 16.26%|TIRM 15.15%|TIRM 14.11%| TIRM 13.14%|TIRM 12.22%

Tabla 16: Andlisis de sensibilidad. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

5.8 Escenarios

En funcion de las encuestas realizadas se han definido tres escenarios los cuales
varian en relacion al presupuesto que las empresas destinan anualmente para la
compra de repuestos plasticos (Tabla 17), a continuacién se muestra la informacion de
los presupuestos, la informacion del escenario normal fue presentada en los parrafos

anteriores:

ANUAL MENSUAL
PRESUPUESTO (UsSD) (UsD)

PESIMISTA 5,000.00 416.67
NORMAL 16,300.00 1,358.33
OPTIMISTA 25,000.00 2,083.33
EMPRESAS UTILIZAN
RESPUESTOS 3,560
MERCADO OBJETIVO 1%
EMPRESAS 1% 36

Tabla 17: Escenarios de presupuesto de compra de repuestos. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Al revisar la informacion de los escenarios pesimista, optimista se concluye que

para el escenario pesimista el proyecto comienza a generar utilidad recién desde el
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cuarto afio luego de haber generado pérdidas importantes en los tres afios anteriores,
asi como también la caja nunca llega a ser positiva. Los valores del VAN, TIR y TIRM son
muy negativos, por lo que se concluye que el proyecto en este escenario no es rentable.

La informacion del escenario pesimista se puede observar en las tablas 18 y 19.

ESTADO DE RESULTADOS
ANO1  ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 55,416.67 137,800.00  150,202.00  168,226.24  188,413.39
BDT Utiilidad (P&rdida) neta (86,124.12) (43,586.05)  (39,426.00) 5,659.32 11,914.22
FLUJO DE CAJA
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujo Operativo -5,000.0  (35,627.45) (5,291.22) 12,143.94 18,985.08 14,332.43
Flujo de Inversion (152,900.00) - - -

Flujo Financiero 195,000.0  (13,426.05) (15,013.88)  (16,789.48)  (18,775.08)  (20,995.50)
Flujo de Caja Neto 190,000.0 (201,953.51)  (20,305.10) (4,645.55) 209.99 (6,663.08)
Caja final 190,000.0  (11,953.51)  (32,258.61)  (36,904.15)  (36,694.16)  (43,357.23)

Tabla 18: Resumen informacién financiera para escenario pesimista. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

FREE CASH
FREE CASH FLOW sin VAN
DEUDA CAPITAL C/(C+D) D/(C+D) WACC FLOW deuda VAN SEMESTRAL

B. Inicial 85,000.00 110,000.00 (195,000.00) (195,000.00)|  (195,000.00)
ANO 1 71,573.95 110,000.00 0.61 0.39 16.26%| (201,953.51)] (193,085.11)] (166,081.97)[ (179,075.28)
ANO 2 56,560.07 110,000.00 0.66 0.34 17.05% (20,305.10) (13,024.53) (9,505.92) (10,284.57)
ARO 3 39,770.58 110,000.00 0.73 0.27 18.13% (4,645.55) 859.42 521.34 566.63
ARNO 4 20,995.50 110,000.00 0.84 0.16 19.66% 209.99 3,729.36 1,818.91 1,989.71
ANO 5 0.00 110,000.00 1.00 0.00 21.99% (6,663.08) (5,364.13) (1,985.25) (2,192.72)
Perpetuidad (25,806.80) (9,551.01) (9,551.01)
VAN (379,783.90)| (393,547.24)

TIR NEGATIVA NEGATIVA

TIRM -55.86%

Tabla 19: VAN, TIR y TIRM para escenario pesimista. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

En el escenario optimista el proyecto comienza a generar utilidad desde el
primer afio, la caja siempre es positiva llegando a tener USD. 1.033.119,44 en el afio 5.
Los valores del VAN, TIR y TIRM son altamente positivos llegando a tener una TIR anual
de 42,72% y una TIR del VAN normal de 28.33% para el VAN semestral, valores muy
superiores al CAPM, por lo que se concluye que el proyecto en este escenario es
rentable. La informacién del escenario optimista se puede observar en las tablas 20 y

21.
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ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 277,083.33  689,000.00  751,010.00  841,131.20  942,066.94
BDT Utiilidad (Pérdida) neta 17,157.61 147,602.77 167,757.40 231,081.16 264,386.68

FLUJO DE CAJA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo Operativo -5,000.0 54,708.74 263,195.81  226,331.50  259,593.30  277,190.08
Flujo de Inversion (152,900.00) - - -
Flujo Financiero 195,000.0  (13,426.05) (15,013.88)  (16,789.48)  (18,775.08)  (20,995.50)
Flujo de Caja Neto 190,000.0 (111,617.31) 248,181.94  209,542.01  240,818.22  256,194.57
Caja final 190,000.0 78,382.69  326,564.63  536,106.64  776,924.86 1,033,119.44

Tabla 20: Resumen informacion financiera para escenario optimista. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

FREE CASH
FREE CASH FLOW sin VAN
DEUDA CAPITAL C/(C+D) D/(C+D) WACC FLOW deuda VAN SEMESTRAL

B. Inicial 85,000.00 110,000.00 (195,000.00) (195,000.00)]  (195,000.00)
ANO 1 71,573.95 110,000.00 0.61 0.39 14.77%| (111,617.31)| (102,748.92) (89,523.31) (95,908.41)
ANO 2 56,560.07 110,000.00 0.66 0.34 15.43% 248,181.94 255,462.51 191,716.87 205,980.94
ANO 3 39,770.58 110,000.00 0.73 0.27 16.33% 209,542.01 215,046.98 136,604.36 147,336.16
ANO 4 20,995.50 110,000.00 0.84 0.16 17.60% 240,818.22 244,337.59 127,738.17 138,525.39
ANO 5 0.00 110,000.00 1.00 0.00 19.54% 256,194.57 257,493.52 105,480.99 115,327.64
Perpetuidad 1,402,634.83 574,582.66 574,582.66
VAN 851,599.74 890,844.39
TIR 42.72% 44.39%

TIRM 28.33%

Tabla 21: VAN, TIR y TIRM para escenario optimista. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

En funcién de los célculos y analisis realizados, se puede concluir que el proyecto
es rentable en funcion del VAN y la TIR obtenida para los escenarios normal y optimista,
la estructura de deuda capital va disminuyendo conforme se amortiza la deuda, la
estructura del balance general y los indicadores de gestion de la empresa, permiten a la
empresa contar con una holgada liquidez como se puede observar en la proyeccion
analizada. Dado los niveles de liquidez la empresa puede expandir su capacidad
instalada si la demanda asi lo justifica, comprando nueva maquinaria y capitalizando las
utilidades para fortalecer el patrimonio y la solvencia de la compafiia. Para el escenario
normal se ha considerado un escenario conservador en funcién del presupuesto
promedio que manejan las empresas y con una meta conservadora de captar el 1% del
mercado, lo cual alienta el desarrollo del proyecto y la puesta en marcha de la empresa,
considerando los resultados obtenidos y las condiciones del mercado que ofrecen una

interesante oportunidad para la provision de repuestos plasticos en el Ecuador, dado
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gue es un proyecto que sustituiria el esquema tradicional de abastecimiento de
repuestos plasticos. Como se menciond anteriormente, si la empresa decidiria tomar
deuda en el afio 5, el flujo y la TIR se incrementarian por ende el proyecto se tornaria

aln mas atractivo.



Anexo 1.- Montos de importacion de Impresoras 3D

ANEXOS

ARKO ~ [Total CRECIMIENTO
2013[$  6,499.81 0
2014| $  62,403.02 8.60
2015 (Ene-Sep)| $ 195,870.18 2.14

Total general

$ 264,773.01
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Tabla 22: Montos de importacion de Impresoras 3D, Fuente SENAE. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Total Importaciones Impresoras 3D - Valor CIF
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Grdfico 6: Montos totales de importacion de Impresoras 3D, Fuente SENAE. Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas
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Anexo 2: Montos de importaciéon de materias primas — Plastico ABS

Total Importaciones plastico ABS - Valor CIF
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Grdfico 7: Montos de importacion de materia prima, pldstico ABS para impresoras 3D, valor CIF, fuente SENAE.
Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Anexo 3.- Variacién en Ingresos del sector Manufacturero y variacion

del PIB
ANO| INGRESOS PIB % PIB Variacion ingresos | Variacion PIB
2011 9.670.447 79.276.664 12,20%
2012 10.785.495 87.623.411 12,31% 11,53% 10,53%
2013 11.453.629 94.472.680 12,12% 6,19% 7,82%
2014 13.503.773 100.917.372 13,38% 17,90% 6,82%
Promedio 11,87% 8,39%

Tabla 23: Variacion en Ingresos del sector Manufacturero y variacién del PIB, Fuente BCE. Elaborado: Milton
Benavides y Raul Navas
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Anexo 4.- Analisis de las Fuerzas de Porter

Grado de Rivalidad

El grado de rivalidad viene dado por nimero de competidores, el cual es medio
dentro del sector, ya que existen varias empresas pequefias formales e informales
(artesanos, torneros) que ofrecen el servicio mecanizado CNC (Control Numérico por
Computadora), asi como los servicios de tornos y fresadoras para la elaboracién de
repuestos de partes y piezas para el sector industrial tanto en metal como en plastico.
En lo que respecta al tamafio de las empresas competidoras, en su mayoria son

empresas pequefias y medianas con una capacidad instalada limitada

Es posible tener un grado de diferenciacién en lo que concierne a servicio y
precisidn, en este sector el costo de cambio es bajo puesto que los clientes se pueden
cambiar a la competencia sin mayor problema en caso de que le ofrezcan precios mas
bajos, esto incrementa el grado de rivalidad. Las barreras de salida en este sector no
son altas puesto que no se necesitan grandes inversiones, tampoco existen lazos
emocionales fuertes que impidan o demoren el proceso de salir del negocio. Por lo

expuesto se concluye que el grado de rivalidad es medio para este sector.

Amenaza de entrada

Las economias de escala son posibles generar en este sector, puesto que si
existe una alta demanda es posible incrementar el nivel de produccién y abastecimiento
para la fabricacion de repuestos. Los costos por identidad de marca no son altos debido
a que actualmente no existe en el mercado marca posicionada en el sector de

fabricacién de repuestos de partes y piezas. El requerimiento de capital en este sector
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varia, ya que las empresas de metalmecanica que trabajan especificamente sobre metal
requieren altas inversiones de capital y de especializacion, mientras que las empresas o
artesanos que elaboran repuestos plasticos utilizan tornos, prensas y fresadoras para el
proceso, que constituye la maquinaria estandar y no requiere altas inversiones de

capital.

Los canales de distribucidon no representan una barrera de entrada para el
sector, ya que el servicio de entrega de repuestos es mads personalizado y especifico,
por ende existen varios canales de distribucién a disposicién de las empresas. Las
regulaciones gubernamentales asociadas a este sector pueden influir en la provisién de
maquinaria y materia prima importada, incrementando el costo de produccion, sin
embargo, siendo el sector metalmecanico priorizado por parte de la transformacién de
la matriz productiva, se espera que estas regulaciones no afecten en mayor medida. Por

lo expuesto se concluye que la amenaza de entrada de competidores al sector es baja.

Andlisis Sustitutos

Como sustitutos del servicio de fabricacidén de repuestos, podemos identificar a
las empresas y pequeiios artesanos que disefian figuras o moldes en funcién de las
especificaciones de los clientes en diferentes materiales, asi como los talladores de
metal en maquinas CNC o tornos. Sin embargo el poder de negociacién que tienen los
sustitutos en este sector es bajo, ya que para los artesanos o talladores el elaborar un
repuesto les lleva mas tiempo que el que se emplearia en CNC, tornos o
fresadoras. Adicionalmente otro factor importante que reduce la existencia de

sustitutos es la precision en la elaboracion de repuestos. Por lo expuesto se considera
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que los sustitutos generan una fuerza baja en este sector.

Poder de Negociacidn de los consumidores.

Las empresas que demandan repuestos para sus lineas de produccién son
clientes que no son sensibles al precio, ya que valoran mas el tiempo que implica parar
la produccion asi como la precision del repuesto fabricado. Dado que el sector industrial
manufacturo es amplio y diverso no existe concentracion de los consumidores lo que
disminuye su poder de negociacién. Por otra, los consumidores en su gran mayoria son
empresas grandes en relacién a las empresas del sector lo que les otorga un mayor

poder de negociacion.

Los clientes estan informados respecto a las caracteristicas, precios,
proveedores que existen en el mercado de repuestos pldsticos, lo que incrementa su
poder de negociaciéon. Dado que el sector ofrece espacio para la diferenciacion
mediante la precision, durabilidad y tiempo de entrega, el poder de negociacion de los
consumidores disminuye. Si bien existe la posibilidad de que el cliente fabrique los
repuestos in house, no aplica para todos los repuestos debido a la inversidon en la que
deben incurrir y la especificidad de los mismos, por lo cual su poder de negociacion es
bajo y no existe riesgo de que exista una integracion hacia atras. Por lo expuesto se

considera que el poder de negociacién de los consumidores es bajo.

Poder de negociacion de los proveedores

El sector requiere de mano de obra calificada necesaria para operar los tornos
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CNC, fresadoras y maquinaria en general, la cual es especializada y escasa, lo que
otorga un alto poder de negociacion a los proveedores. De igual manera ocurre con la
compra de maquinaria que en su gran mayoria es importada, asi como también la
materia prima necesaria para la fabricacion como metales, plasticos, entre otros. Por lo

expuesto el poder de negociacion de los proveedores es alto.



Anexo 5.- Matriz de respuestas de las entrevistas

1. ¢Cual es su cargo?

2. Antigliedad en el cargo

3. Afios de experiencia en el

sector

4. Que productos fabrican

¢Actualmente cémo se
abastecen de repuestos?

Jefe de Proyectos
industriales

23 afios

23 afos

Solidos, Semisdlidos,
liquidos

A través de Corporacion,
mediante las oficinas de
Cosmos, de maquinas
que no hay en el pais, de
procedencia lItaliana,
Alemana, Americana y
Canadiense

Jefe de Mantenimiento e
Ingenieria

5 meses

20 afios

Datos personales
Gerente de operaciones
5 afios

15 afios

Fabricacion de repuestos

Aditamentos de limpieza
para uso doméstico:
cremas lavavajillas,
jabones de ropa,
detergentes, liquidos
limpiadores de cocina

Repuestos importados
del fabricante, compra
local de repuestos
fabricados localmente o
que el proveedor importe.
Repuesto fabricados en
planta

fabricacion de utensillos
de cocina en aluminio y
acero inoxidable

en lo que son

magquinarias nuevas con
el fabricante original, y en

la maquinas antiguas
buscan localmente

Gerente de Planta
4.5 afios

20 afios

leches uht bebidas
lacteas, avenas, jugos

repuestos alternativos, de = convenios y contratos

pequefios talleres

especializados el disefio
de repuestos especiales

gue ya no se pueden
conseguir directamente

del fabricante si son muy

complejos los importan

con el proveedor de los
equipos
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jefe departamento de Jefe de Mantenimiento

ingenieria
6 afios 7 afios
7 afos 10 afios

productos de linea
blanca; cocinas
refrigeradoras

Productores de cocinas

la materia prima un 40%
importada para

refrigeracioén, repuestos
madquinaria compra local

Proveedores locales y
repuestos importados



¢Dénde los compran? ¢ Quién
los instala?

¢, Qué problemas tienen
actualmente con sus
proveedores? ;,Como
solucionan dichos problemas?

¢ Utilizan repuestos plasticos?
¢Por qué?

Mediante las oficinas de
Cosmos, de maquinas
que no hay en el pais, de
procedencia Italiana,
Alemana, Americana y
Canadiense. Los instalan
los técnicos de la
empresa.

Problemas de
intercambio de
informacién, solicitan el
repuesto y les envian
diferentes, el porcentaje
es de un 5% a 6%.
Solucionan desarrollando
proveedores locales y
adaptando piezas las
cuales pueden tener un
porcentaje con error, la
pieza original es pieza
original

Si utilizan, repuestos en
Grilén, Duralén. Utilizan
repuestos plasticos por la
auto lubricacion y esto le
da més tiempo de vida al
repuesto

Compran directo al
fabricante de Italia. La
calidad del repuesto no
es replicable, el material
es especial. El material
local tiene porosidades.
También hay empresas
que proveen localmente
fabricando o importando
repuestos. Son
instalados por el
departamento de
mantenimiento e
ingenieria.

Los problemas son:
tiempo de cumplimiento,
calidad. Solucionan
seleccionando
proveedores
especializados: Caral,
Procesos Mecanicos.

Si, en empacadoras,
utilizan teflén en
reemplazo del bronce. No
€es corrosivo

los compran y si es muy
especial se importan los
repuestos; el
departamento técnico
instala los repuestos
adscrito al departamento
de mantenimiento,
quienes coordinar el
mantenimiento y
reemplazo de repuestos
para evitar paralizaciones
de las maquinas

El tiempo de reposicion,
tiempo de entrega; la
complejidad del repuesto
lo que hace que los
proveedores sean muy
limitados; para solucionar
estos problemas buscan
tener el stock suficiente
de repuestos, buscar
desarrollar nuevos
proveedores

si, no son la mayoria,
pero hay ciertas
magquinas que tienen
partes plasticas dentro de
su estructura, que
requieren recambio, es
parte de la estructura de
la maquina

En el exterior, los instala
la empresa en caso de
gue no requiera mayor
complejidad la
instalacién, caso
contrario los técnicos de
la casa matriz del
proveedor.

Problemas actuales la
falta de stock local de
repuestos, costos
elevados de importacion,
los solucionan
contratando un avién
para el traslado de los
equipos si es que es
urgente (handcourier)

si, materiales en duralon,

nylon o teflén, que estan
instalados en las
mégquinas y deben
cambiarse por desgaste

distribuidores de marcas,
instala el personal de
mantenimiento de la
empresa, también se
importa de China que
viene un kit de repuestos
para dos o tres afos,

no tienen problemas con
los proveedores,
matriceria propia

no utiliza, muy rara vez y
se la maquina localmente
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Se compran al fabricante.
Los instalan los técnicos
de mantenimiento.

Demora en los tiempos
de entrega,
incumplimiento de los
plazos. Buscando mas
proveedores de
repuestos

No utilizan



Si yo digo repuestos plasticos
para las lineas de produccion de
su empresa; ¢,qué es lo primero
que se le viene a la mente?

¢A gque asocia el abastecimiento
de repuestos plasticos? ¢ Por
qué?

¢Algo méas?

¢Actualmente como maneja su
empresa el abastecimiento de
repuestos plasticos para las
lineas de produccién

Duracion, las piezas
plasticas actualmente
duran mucho y sin
problemas mezcla piezas
plasticas con metalicas

El abastecimiento asocia
a costos, maquinar un
repuesto plastico es
mucho mas barato que
uno de metal

Los talleres no cuentan
con magquinaria nueva, el
pais tiene una produccion
baja y comprar una
maquina costosa no es
rentable, envian a
fabricar en talleres que
tienen mejor tecnologia

Bajo requerimiento,
hacen mantenimientos
preventivos para
identificar piezas o partes
que podrian dafiarse,
luego envian a fabricar la
pieza

Precision, un sello
mecanico debe tener una
tolerancia +- 0.1%, puede
producir fugas.
Importante exactitud y
seleccion de material

Seleccionan la criticidad
del repuesto y en base
de eso se abastecen de
repuestos

Tomar en cuenta la
precisién y los tiempos

Repuestos menos
complejos se elaboran
localmente, deben
cumplir con durabilidad.
Otros importan o
compran a proveedores
locales que importan y
luego revenden. Los
costos de importacién
son altos dependiendo
del repuesto.

piezas de recambio,
repuestos, accesorios

asocia a un proveedor de
repuestos, porque el
negocio no es hacer
partes pléasticas,
entonces se vuelve un
servicio de apoyo para
mantener las maquinas
trabajando

en el pais no existe
proveedores confiables
tanto plasticos como
metalicos, seria
importante poder
desarrollar proveedores
locales ya que las
maquinas trabajan 24
horas, por ende es vital
contar con un proveedor
confiable

el departamento técnico
planifica un inventario en
funcion de los tiempos
promedios de desgaste
de los repuestos y en
funcion de esos se
compran y se repone el
stock de repuestos
criticos para la maquina

Las cadenas de los
transporte del producto,
eslabones de las bandas
de transporte.

lo asocia a paradas de
produccion, porque
dentro de estas
maguinas una de estas
piezas puede hacer que
la maquina pare y
generar pérdidas

provision de repuestos

para todos los equipos
importados directamente
con la casa comercial de
los equipos
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complejo solo
mangueras, lo mas

P escasos
cercano a plastico que se

puede utilizar

la industria no usa

repuestos plasticos salvo = Baja calidad

tuberia PVC

Ferreterias para cosas
puntuales y sencillas

compras locales, kiwi,
(No hay sugerencias)



¢ Qué beneficios le genera el
esquema actual de
aprovisionamiento? ¢ Cuéles?
¢Por qué?

¢ El mecanismo actual presenta
alguna dificultad o limitacién?
¢ Cuales? ¢Por qué?

¢ Usted compra localmente

repuestos plasticos para la linea
de produccion? ¢ Por qué? ¢Qué

beneficios existen?

Manejan identificadores
de procesos, si tienen un
buen manejo de
repuestos el indicador

tendria un valor de 100%.

Aporta a evitar una para
de la linea de produccion
la cual tiene un costos de
80.000 por dia

La maquinaria es
antigua, tornos y
maquinas de
mecanizados no tiene la
calidad y tolerancia
necesaria. Hay piezas
gue necesitan una
tolerancia muy baja. Hay
poca gente especializada
en matriceria

No hay repuestos
plasticos, mandan a
fabricar

No hay beneficios, hay
mas trabas, resulta mas
barato fabricar
localmente

Hay trabas, resulta mas
barato fabricar
localmente por los temas
aduaneros y los costos
de importacion y
desaduanizacién. Ejm.
Una pieza de bronce si lo
magquinas internamente
puede costar USD 10 sin
embargo la pieza sale
por USD 60. En un taller
te cobran USD 120, si
importas la pieza te
cuesta USD 200.

Si compran, el beneficio
es el tiempo de respuesta
con relacién a importar

El estar cubierto de paras
prolongadas en la
magquinaria. tener el
repuesto en el momento
gue se requiere

costos y tiempos de
reposicion, ya que
muchos impuestos son
importados; el tiempo de
traer el repuesto significa
altos costos para la
compafiia

si, muy poco los
repuestos de las
maquinas, incluso a
veces toca mandar a
elaborar un repuesto
plastico se las fabrica ya
que no se consiguen
facilmente, el tiempo de
entrega vs un repuesto
importado es el beneficio
de tiempo

repuestos originales,
garantia proveedor de
instalacion, calidad del
material que pusieron

el tiempo de traida de los
repuestos 21 dias y el
elevado costo

pocos, para una maquina
raspadores de perdxido,
beneficios mas rapido
menos costoso

evitar paras de
produccion

montos de compra, ya
gue existe limite de
compras local maximo
100 dolares

fabricacion propia con
maquinas internas
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Ninguno

Ninguna

Rara vez. Requerimos
materia prima mas que
repuestos



¢ Qué dificultades o limitaciones
existen? ¢ Describa el proceso
de adquisicion?

Son maquinas
especializadas y no les
interesa tener repuestos
plasticos. El proceso es:
se genera una necesidad
mediante el
mantenimiento
preventivo, luego
compras ubica al taller
calificado previamente,
luego se genera la orden
de compra, el taller da un
tiempo de entrega y
fabrica el producto,
posteriormente se prueba
el repuesto y se valida,
finalmente ingresa a la
bodega de inventario. El
tiempo de entrega
promedio es de 3
semanas

Seleccién adecuada de
materiales. Disefio ideal.
Confiabilidad del taller en
el resultado de la pieza
en medidas. La
adquisicion se realiza
mediante una requisicién
interna, luego se
selecciona el proveedor
adecuado, en
emergencias el Jefe de
Mantenimiento contacta
directamente al
proveedor, en el proceso
normal se evalia al
proveedor, se entrega la
pieza o el plano de la
misma, se selecciona al
proveedor y se genera
una orden de compra. La
orden de compra tiene la
especificacion de lo que
se necesita y quedan
plasmados tiempos,
costos. En la instalacion,
si es una pieza nueva se
obliga al proveedor que
asista en la instalacion y
se prueba el repuesto. El
tiempo promedio de
entrega es de 2 dias en
repuestos emergentes,
en desarrollos nuevos
puede tomar hasta 1 mes
incluido pruebas.

calidad asociada a la
precision que muchas
piezas requieren, los
materiales muchos de los
plasticos tienen
resistencias mecéanicas
especiales, que a veces
no tienen los matriceros
locales; el proceso el jefe
de mantenimiento hace la
requisicion el gerente
técnico aprueba la
requisicion envia la orden
de compra al
departamento de
adquisiciones para que
contacte a un proveedor
existente o busque uno
nuevo; si es importado el
departamento de
comercio exterior se
encarga de contactar al
proveedor en el exterior.
tiempo compra local si
hay en stock un dia y por
avién una semana

falta de tecnologia por las
especificaciones y
medidas adecuadas:
Proceso: se dafia la
magquina y acuden al
tornero, se toman las
medidas de la pieza y se
manda a elaborar, se trae
el repuesto, se prueba en
maégquina, el 90% de las
veces el repuesto es
corregido, existen varios
ajustes y correcciones

aprobacion internan de
recurso, procesos
internos de aprobacion
para compras y
desembolso de recursos
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Las piezas plasticas que
necesitamos es materia
prima obtenida de

proveedores extranjeros



¢ Cuales son los principales
proveedores de repuestos
plasticos? ¢ Qué servicios
ofrecen?

¢En qué tipos de plastico?

¢ Coémo accedi6 a ellos?

¢ Qué herramientas utilizan sus
proveedores para la elaboracion
de los repuestos plasticos?

Talleres especializados:

Pacogi, Xavier Alarcon,
Inox. Servicios de
mecanizado, compra y
pruebas de material y
fabricacion

Duralén, grilén, vecton,
teflén virgen

Desarrollo de
proveedores

fresadoras, tornos,
sierras eléctricas,
cepilladoras

Constructora de
magquinas, Caral,
procesos mecanicos,
RBC. Caral importa
materiales plasticos y
fabrica piezas. los otros
proveedores son
fabricantes de piezas y
disefio

Nylon, Duralén, Teflén

Por experiencia y por ser
proveedores antiguos de
la empresa. El proveedor
ofreci6 sus servicios.

tornos cinc, tornos
electrénicos, fresadoras
computarizadas

ferreteria grandes y
piezas pléasticas con
talleres de precision;
ferreterias con stock de
repuestos respuesta
inmediata, los talleres
especializados hacen
piezas de precision, las
pueden replicar hasta
cierto punto con cierta
precision y que pueden
hacer variantes
dependiendo el
requerimiento

duralén plastico especial
mezcla entre nylon y pvt,
también se maneja ABS
plastico de ingenieria

los del exterior son los
fabricantes de la
magquinaria o referidos
por los fabricantes del
exterior, localmente
mediante la busqueda y
seleccion de proveedores
de partes y piezas,
tiempo entre una semana
y un mes

centros de mecanizado

tornos, generalmente se
trabaja con torno, para
alcanzar la formay el
tamafio de la pieza, los
tipos de plastico, duralén
y nylon

compra de algin

sugerencias)

ninguno especial

se buscan proveedores y
se los califica, incluso
algunos no pueden
elaborar los trabajos, el
tiempo estimado de
calificacion de un
proveedor

fresadoras y tornos auto generacion
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Proveedores del exterior,

producto de kiwi, (No hay ferreterias locales

ninguno en especial

No se utilizan. De lo que
se conoce del sector son
elaborados por
matriceros



¢ Para qué tipos de repuestos?
¢ Cuales son los principales
beneficios?

¢ Cuales son las principales
limitaciones? ¢Hay alguna
herramienta que no utilicen por
el momento y le gustaria que
utilicen?

¢Con que frecuencia compra su
empresa repuestos plasticos?

¢ Cual es el presupuesto
estimado que tiene asignado su
empresa para la compra de
repuestos plasticos?

Repuestos para
maquinas de llenado y
fabricacion. Agitadoras
universales, llenadoras
de vacio y llenadoras de
presion positivo. No hay
beneficios

Talleres desordenados y
magquinas muy antiguas.
Le gustaria que las
herramientas de
mecanizado sean mas
nuevas

Frecuencia mensual.
Prepuesto anual de:
60000

cardanes, pifiones,
pifiones de paso, piezas
de cadenas, paletas,
rodillos, bujes, sellos,
sellos mecénicos.
Beneficios, tiempos de
respuesta y tipos de
materiales

Retos no cumplidos en
cuanto a complejidad.
Piezas dificiles de
fabricar. Desarrollar
repuestos por inyeccion,
sin embargo el costo es
alto.

30000 anual. Frecuencia
mensual

plasticos y metalicos; el
tiempo que les tome
fabricar el repuesto; en
algo la precisién

limitaciones de tiempo de
entrega; quisiera tener
repuestos en serie

depende de la
durabilidad y de las paras
de linea, puede ser 2
veces al mes o una vez
cada 5 meses depende
de la frecuencia de
mantenimiento y de
recambio que requieran
las maquinas; 10 a 15
veces anuales;
presupuesto asignado
depende de que tan
critico sea el repuesto
por para de produccion
por los costos que
genera, pagan el precio
que le fija el proveedor,
entre 1000 0 5000 por
repuesto

rodillos, poleas

Precision, nunca
entregan a la medida a la
primera, lleva hasta 2

semanas; le gustaria que ' si pasa de los 100

utilicen una herramienta = délares
que fabrique la pieza con
la mayor precision

posible.

las piezas de las
magquinas en funcién de
las horas de trabajo
pueden ser entre 250
horas y 5000 horas de
trabajo compras
mensuales y semestrales
; presupuesto de $8000 y
12000 anuales por
magquina

muy poco

metalicos o plasticos
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No se utilizan para
repuestos

Ninguna

rara vez



¢ Si tuviera que pensar en dos
palabras para describir el
servicio de abastecimiento de
repuestos plasticos, cuales
serian? ¢ Por qué?

deficiente, porque el
material no es bueno y la
mano de obra no es tan
calificada, las maquinas
son antiguas

¢ Siyo le digo impresion 3D; qué

es lo primero que se le viene a | Carece de precision.
la mente? ¢ A que asocia la Asocia a la generacion
impresién 3D? ¢ Por qué? ¢Algo  de prototipos.

mas?

¢En su empresa le da algun uso

a las impresoras 3D? ¢ Qué usos

les da? ¢ Qué beneficios aportan

las impresoras 3D en la No
empresa? ¢ Tiene desventajas?

¢ Cuales? ¢ En qué sentido?

¢Por qué?

¢Aqui en la empresa tienen
impresoras 3D? ¢En qué areas?

: No
¢Son nuevas? ¢ Funcionan
bien?
¢ Como accedieron a ellas? ¢A No

través de quién se equiparon?

No conforme

Precision. Seria una gran
solucién, no dependeria
de la mano del hombre.

No

No

No

Tiempo y precisién por
ser los factores criticos
de la para de produccion
y precisién por la calidad
del repuesto y
funcionalidad.

Impresion 3D

Nueva tecnologia; a la
posibilidad de tener
varias formas en
diferentes materiales en
poco tiempo; por lo que
conozco de la tecnologia
gue esta revolucionando
varios campos en la
industria, permite contar
con formas y disefios en
poco tiempo. Piensa que
es una tecnologia que en
el corto plazo brindara
soluciones en el corto
plazo.

No

No

No

costoso y demorado
porque la mayoria son
importados

nueva tecnologia,
precision posiblemente,
la asocia a mayor
precision, porque en el
ambito tecnolégico

no

Se usa poco

no

no tenemos,

no tenemos

incipiente

tecnologia

no

no

no
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¢El equipo directivo de la
empresa promueve la
importacion o la compra local de
repuestos plasticos? ¢ Por qué?
¢, Cudles con las principales
ventajas?

¢, Cudles son las principales
limitaciones?

¢Le parece una buena solucion
para la provisién de repuestos
plasticos contar con una
empresa que replique los
mismos de forma &gil y precisa
utilizando la impresion 3D

¢Le interesaria el servicio?

¢ Qué limitaciones encontraria?
¢ Confiaria en este nuevo
servicio?

¢, Qué beneficios encontraria?

El area técnica decide si
las piezas a adquirir
deben ser plasticas u
originales. Las ventajas
es que una maquina
antigua puede operar
normalmente

Materiales

Si le interesaria

No habia limitaciones si
ofrecen una tolerancia
baja. No tendria
problema, incluso lo
probaria

La definicion es potestad
del Jefe de
Mantenimiento, la
decision final puede
depender del monto. La
ventaja principal es una
rapida decision

No tienen

Si interesaria. Al ser
novedoso abre las
puertas para hacer
pruebas. La prueba le
indica precision.

Si, para evaluar los
resultados. Las
limitaciones serian el
costo. No confiaria, tiene
curiosidad.

Precision

prefieren la importacion
por precision y calidad
del repuesto, el costo nos
es una variable
determinante de la
decision

el tiempo es la principal
limitacion

Cierre

si, la solucién seria
fantastica, siempre que
se garantice la calidad y
especificaciones de los
materiales

Si, por supuesto,
limitaciones los
materiales, formas
dimensiones, confiaria no
puedo responder sin
probar el servicio.

el tiempo de entrega

se promueve las compras
locales pero por garantia
de las maquinas se ven
obligados a importar, sin
embargo estan abiertos
los proveedores a que se
cologuen repuestos
temporales mientras
llegan los repuestos
originales

si, generaria ventaja
competitiva

si, ver qué grado de
complejidad de piezas
podrian manejar

repuestos locales a
mucho mas bajo costo y
evitar paradas de lineas
de produccién por falta
de repuestos

promueve a que compres

lo minimo posible y si no
hay alternativa
fabricacion local

lograr que la maquina
trabaje como
originalmente se planificé

todo depende del costo

fabricacion de
componentes de materia
prima

que replique piezas de
materia prima
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Importacion

Tiempo de entrega.
Costos de importacién

Quizas, no tengo mayor
informacion al respecto

Para lo que actualmente
la empresa produce, no
me interesa

Ninguno por el momento



¢ Cuales son las principales
barreras en la produccién local
de repuestos plasticos?

¢ Finalmente, algun otro
comentario que quiera agregar?

No hay gente
especializada. Falta
asesoria en materiales

Que cuenten con la
empresa para probar el
producto

Tipo de material. Tener
cuidado con el proveedor
de plastico.

Le parece novedoso, es
una puerta para el futuro
en fabricacién de
repuestos. Espera que
este tipo de proyectos
vaya mas alla del
plastico. Espera que se
pueda replicar la pieza
directamente.

la precision en las piezas,
los materiales y los
tiempos de respuesta;
facilidades la oportunidad
de la entrega y contar
con un proveedor que
esté cerca

Nos interés conocer la
tecnologia, es una
obligacion de la empresa
estar al tanto de las
nuevas opciones; si es
viable estariamos
interesados en el
servicio.

fabricacion cara de

tecnologia y precision moldes

me parece una excelente
idea y ojala se dé para
poder contar con
proveedores locales de
repuestos plasticos

76

Costos de produccion y
tecnologia antigua

Es probable que exista
oportunidad en el
mercado al tratarse de
tecnologia nueva
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Anexo 6.- Guia de pautas (Entrevista)

Entrevista

Buenos dias/tardes. Mi nombre es............ soy alumnos del programa MBA de la USFQ y
estamos desarrollando un proyecto de negocio para la provisién de repuestos para el sector
industrial manufacturero. La idea es poder conocer distintas opiniones que contribuyan al
desarrollo e implementacion del proyecto. En este sentido, siéntase libre de compartir sus
ideas en este espacio. Aqui no hay respuestas correctas o incorrectas, lo que importa es
justamente su opinion sincera. Cabe aclarar que la informacién es sélo para nuestro proyecto,
sus respuestas serdn unidas a otras opiniones de manera andénima y confidencial y en ningun
momento se identificard qué dijo cada participante.

Para facilidad de la entrevista solicitamos su autorizacion para grabar la misma, ¢Existe alguin
inconveniente en que grabemos la conversacion? El uso de la grabacion es sdlo a los fines de
analisis.

iDesde ya muchas gracias por su tiempo!
Datos personales

¢Cudl es su cargo?

. Antigliedad en el cargo
Afios de experiencia en el sector

P WNR

. Que productos fabrican

éActualmente cémo se abastecen de repuestos? éDénde los compran? éQuién los instala? ¢Qué
problemas tienen actualmente con sus proveedores? ¢ Cdmo solucionan dichos problemas?

¢Utilizan repuestos plasticos? ¢Por qué?

Si yo digo repuestos plasticos para las lineas de produccién de su empresa; équé es lo primero
que se le viene a la mente? ¢A que asocia el abastecimiento de repuestos plasticos? éPor qué?
éAlgo mas?

¢Actualmente como maneja su empresa el abastecimiento de repuestos plasticos para las
lineas de produccion? é{Qué beneficios le genera el esquema actual de aprovisionamiento?
¢éCudles? éPor qué?

¢El mecanismo actual presenta alguna dificultad o limitacién? ¢Cudles? ¢Por qué?

éUsted compra localmente repuestos plasticos para la linea de produccion? ¢Por qué? ¢Qué
beneficios existen? ¢Qué dificultades o limitaciones existen? ¢Describa el proceso de
adquisicion?

¢éCudles son los principales proveedores de repuestos plasticos? ¢Qué servicios ofrecen? ¢En
qué tipos de plastico? ¢ Cémo accedid a ellos?

¢Qué herramientas utilizan sus proveedores para la elaboracion de los repuestos plasticos?
éPara qué tipos de repuestos? ¢Cudles son los principales beneficios? ¢Cudles son las
principales limitaciones? ¢Hay alguna herramienta que no utilicen por el momento y le
gustaria que utilicen?
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éCon que frecuencia compra su empresa repuestos plasticos? éCudl es el presupuesto
estimado que tiene asignado su empresa para la compra de repuestos plasticos?

¢éSi tuviera que pensar en dos palabras para describir el servicio de abastecimiento de
repuestos pldsticos, cudles serian? ¢ Por qué?

¢éSi yo le digo impresion 3D; qué es lo primero que se le viene a la mente? ¢A que asocia la
impresion 3D? é¢Por qué? ¢Algo mas?

¢En su empresa le da algin uso a las impresoras 3D? ¢Qué usos les da? ¢Qué beneficios
aportan las impresoras 3D en la empresa? {Tiene desventajas? ¢ Cuales? ¢ En qué sentido? ¢ Por
qué?

éAqui en la empresa tienen impresoras 3D? ¢En qué areas? ¢Son nuevas? ¢Funcionan bien?
¢Cémo accedieron a ellas? ¢A través de quién se equiparon?

¢El equipo directivo de la empresa promueve la importacién o la compra local de repuestos
pldsticos? ¢Por qué? ¢Cudles con las principales ventajas? ¢Cuales son las principales
limitaciones?

Cierre

éLe parece una buena solucidon para la provisidn de repuestos plasticos contar con una
empresa que replique los mismos de forma agil y precisa utilizando la impresién 3D? ¢le
interesaria el servicio? ¢ Qué limitaciones encontraria? ¢ Confiaria en este nuevo servicio? ¢Qué
beneficios encontraria?

¢éCudles son las principales barreras en la produccion local de repuestos plasticos?

¢éFinalmente, algin otro comentario que quiera agregar?

Muchas gracias...
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Anexo 7.- Informe de las entrevistas realizadas

Para recabar informacion cualitativa e indagar las necesidades del mercado
respecto a la provision de repuestos plasticos para lineas de produccién, se realizaron
entrevistas a profundidad a Directores de Operaciones y Jefes de Mantenimiento de
seis empresas de varios sectores de la industria manufacturera. De los resultados
obtenidos se pudo encontrar que el 67% de las empresas entrevistadas se abastecen de
repuestos metdlicos y plasticos que conforman parte de sus lineas de produccion, para
el caso de maquinarias nuevas, el fabricante ofrece los kits de repuestos originales para
la operacién diaria ya que esto asegura un funcionamiento éptimo para evitar detener
la produccién. Para el caso de repuestos locales los proveedores son talleres de
matriceria que elaboran repuestos en plastico y metal dependiendo las necesidades de

los clientes.

Los repuestos importados ofrecen beneficios como: precision y garantia de
optimo funcionamiento del repuesto, por otra parte las limitaciones de este servicio
radican principalmente en el tiempo de respuesta y los costos de importacion, factores

en los cuales coinciden los entrevistados.

En cuanto a los repuestos locales existen dos formas de provision, uno es
mediante la fabricacion en los propios talleres de la empresa y el otro es contratar a
talleres de matriceria para la fabricacién siendo éste el mas utilizado. Los beneficios de
la contratar a talleres de matriceria son: los tiempos de entrega menores comparado
con el tiempo que lleva importar un repuesto (en promedio 21 dias), costos de
fabricacién menores; por otro lado, las limitaciones encontradas son: la precisién y el
tipo de material que en algunos casos no se adaptan a las necesidades, tecnologia

limitada que dificulta replicar con exactitud los repuestos siendo esto de vital
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importancia para las lineas de produccién ya que hoy por hoy los repuestos locales

estan sujetos a continuas validaciones y correcciones hasta obtener el repuesto final.

Las empresas, para solventar estos inconvenientes buscan desarrollar nuevos
proveedores que se ajusten a las necesidades que ellos buscan en funcion de lo

indicado anteriormente tanto para materiales plasticos como metdlicos.

Los repuestos pldsticos son asociados, por las empresas, como piezas de
recambio, repuestos y accesorios para el funcionamiento de las lineas de produccion,
por ende se vuelve un servicio de apoyo para evitar las paras de las lineas y presentan
los mismo beneficios y limitaciones ya citados. Los repuestos plasticos fabricados
localmente son trabajados principalmente sobre Nylon, Duraldn, Grilon y Tefldn.

Ninguna de las empras entrevistadas utiliza la impresion 3D en sus actividades diarias.

En este contexto y en funcion de la informacion recabada se identifica una
necesidad insatisfecha en el mercado local que consiste en la provision local de
repuestos pldsticos con precision y tiempos de repuesta menores a los que se manejan

actualmente (21 dias) para lo cual la tecnologia de las impresoras 3D seria la solucién.



Anexo 8.- Preguntas para la encuesta

Encuesta

Provisién de repuestos plasticos
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La presente encuesta esté enfocads en conocer la forma en la cual el sector industrial
manufacturero se abastece de repuestos plésticos para las lineas de produccion, ademas de

ventajas y desventajas de bos mecanismos existentes.

Tada la informacicn entregada en la encuesta serd utilizada Gnicamente para fines académicos, la

informacion personal de los encuestados permenecera confidencial.

*Dbligatonio

Datos demograficos

iCual es su cargo? *

Antigtiedad en el cargo *

i0ue actividades productivas realiza su empresa? *

Nivel de ventas anuales *

@ 100,000 & 17000.000

i@ 1'000.000 a 3’00000
i F000.000 a 101D00.000
@ 10000000 a 2010:00.000
@ Mas de 200000.000

Fabricacién de Repuestos
IUtiliza repuestos plasticos en las lineas de produccion? *
i@ Si

& Mo

Porqué? *

12% completado
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Provision de repuestos plasticos

*Obligetona

Escoja la principal forma a traves de la cual se abasteca la empresa de repuestos plasticos para
las lineas de produccion: *

& Imiportacitn

0 Fabricacion propéa

i Compre 3 provesdores locales

Ordene los siguientes atributos, relacionados al sbastecimiento de repuestos plasticos, que

valora de un proveedor de estos repuestos, en orden de preferencia, siendo 1 el gue mas valora y
Soel qua mencs valora. ©

1 s 3 4 3
Precia () [m ) [ & L)
Wlateriales que 32 ) ) ) . a
gjustan z |z norme s = - - -
HE‘MEE & L ) L L8
Precision o o o o @

Resiztencia ]

=]
L
=

iCon que proveedores trabaja actuslmente para la provision de repuestos plasticos en su
empresa?

De la lista indicada snteriormente, ;jcusl es el proveedor preferido para la produccion? *

[

iPorgué es su preferido? *

& Precisidn

i3 Repsgsz

& Matenales gus se gustan 3|2 norma
01 Fesistencia

i Precia

25% comgpletado

& Birde Copiirruar !
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Provision de repuestos plasticos

*Chligatosia

Fabricacién de repuestos

El momente de comprar un repuesto plastico, indigue la mayor dificultad gue ha tenido en &l
ultimo afio*

@ Precisian

& Tiempo de emtrega

& Costos

0 Tecnodogia antiguz

o Variedad de matenales

O Calidad de materiales

{» Persanz no especisizado

@ Ot |

Al momento de escoger el material de un repuasto plastic pera la linea de produccion, valore los
atributos en ung escala del 1 al 10 Utilice una escela de 10 puntes donde 1 denota poca
preferencia y 10 gren preferencia. Los niamera entre 2 y 10 reflejan grados intermedios de
preferencia. Una vez mas, por favor recuerde que cuants mayor sea el numers, meyor es el grado
de preferencia *

i 2 3 4 = i 7 8 o 10
Durgbdidad O ] i i | [ G 0 W ] i |
Resistencia al
calar ! L bt L ] 7 L L ! bt
Faabildad (5] (0] 0 o [x] (1] [} D (0] o
Colar 2] = ] 3 2] [ ] ] (4] £ = ] 2]

iIndigque los tipos de plasticos que usted utiliza en los repuesios plasticos fabricados? *
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LA traves de gue medio conocid & sus proveedores actuales? !
[ Intermet

& Radio

[ Tedeyision

. Prensz escnts

= Refendos

3 Dtee | |

En el lapso de un afia, jcon que frecuencis compra repuestos plasticos para las lineas de
produccion? *

& Menos de wna vez
@ 1oZveces

@ Jodveces

@ Masde dveces

Por fevor selecciene el tiempo promedio de entrega de los repeestos adguiridos *
& Unzs=manz

i [ios semanas

iy Tres samanas

@ M35 de tres semanas

e e — — 2 |

A7% compistzdo
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Provision de repuestos plasticos

*0bligatono

Fabricacion de Repuestos

iCudnto gasto su empresa en el ano 2015 en repuestos plasticos? *

JAproximadamente cugntos repuestos plasticos compro en el ano 20757 ¢

i0ue tipos de repuesios plasticos son los gue compra? *

iAlguno de sus provesdores utilizen la impresion 30 en la fabricacion de repuestos plasticos? *
@ 5
& No

LEn su empresa le da algin uso a las impresoras 307

& 5
& Mo
e . I 00 |
= ; g 50% completado

Provision de repuestos plasticos

“Dhligatona

Impresoras 3D

(En que Ereas y para gue seqvicios las utiliza? *

i0uve beneficios les ha traido el uso de las impresoras 307

« aban Cormmuar + (N |

2% compietado
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Provision de repuestos plasticos

*Obligatarnia

Fabricacion de repuestos

iCudles son las directrices gue el equipo directivo de la empresa ha definido con respecto a la
adquisicien de repuestos plasticos para las lineas de produccion? *

0 Importacion

[} Fabricacion progia

[} Compra proveedores locales

[} El equipo directiva no define este tema

iCual ez el tamanio maximo del repuesto plastico que ha requerido la empresa para sus lineas de
produccion? Considerar que x corresponde a longitud, ¥ corresponde altura y z profundidad y se
dizponen de la siguiente manera (Y, 2). *

@ (1010M0)
@ (20°20020)
@ (30%30430)
@ Orrax | |

En 10 anos, ;Como se imaging el sbastecimiento de repuestos plasticos?

A

iCudles son las principales barreras en la produccion local de repuestos plasticos? *

En su empresa utilizan las impresoras 307 ¢
@ Si
@ No



Provision de repuestos plasticos

Thligatoda

Impresoras 2D en la empresa

En caso de que respuesta sea afirmetiva, que usos e dan?

iCuales son los beneficios de utilizar impresoras 30 en su empresa? *

P
,,g,_E:i.-gt-E glguna desventsja de utilizer les impresoras 30 en su ampresa?

s
iComo adguirieron las impresores 30 pars su empresa? *

A

« Alrdp Comiinuar .
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87% completado



Valoracién del concepto

En este s2ccion se van s presentsr dos tpos de serioios pars la entrega de repusstos plastcos
':-p\.“:r‘i EEViCEIE Mecanizados, opoion 2 impresoras en 30, para bos cusles 52 requiere |3
evaluacion contestando las siguientes pregunias por favor

Ugando una escala de 0 a 10, donde § es definitivaments NO v 10 e= definitivamente Si, ;qué tan
interesado estaria en contratar un servicio de mecanizedo para la fabricacidn de repeestos
plagticos?

g 12 3456 7 8910

88
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i0ueétan probable es gue RECOMIENDE este servicio a ofra empresa o colega?Usando une escala
de 0 & 10, donde 0 es definitivamente MO y 10 es definitivamenta 51

01T 2343 6:T7 85 9 1

2000 adode 00

i0ue es lo gue més le llama la atencidén de este servicio?
|

i0ue ez lo gue menos ke atrae de este servicio.?

[




Valoracién del concepto

Valoracion del concepto

Impresion 30

90
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Usando una escala de 0 a 10, donde 0 es definitivamente NO y 10 es definitivamente 51, ;qué tan
interesado estaria en adquirir este servicio?

g1 2 3 4 35 6 7 8 910

b b b b b

Que tan probable es que RECOMIENDE este servicio a otra empresa o colega?Usando una escala
de 0 a 10, donde 0 es definitivamente NO y 10 es definitivamente Si

01 23 &5 67 8 970

£Qué es lo que mas le llama la atencion de este servicio?

:Qué es lo que menos le llama la atencién de este servicio?

£Qué porcentaje adicional estaria dispuesto a pagar por el servicio de impresion 3D7?
& 5%

o 10%

@ 15%

) Mada

Provision de repuestos plasticos

“Ohligatomna

iLe parece una buena solucicn pera la provision de repuestos plasticos contar con Une empresa
que replique los mismos de forma agil y precisa utilizando Iz impresion 307 *

® S
@ No

1Porgua? *

P - | —
i . 100%: has terminada
Nunca envies conbrasenas 3 reves de Formulanos de Google
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Anexo 9.- Calculo Error Muestral

Grdfico 8 Cdlculo error muestral. Elaborado en http://www.surveysystem.com/sscalc.htm. Elaborado:
Milton Benavides y Raul Navas

Anexo 10.- Resultados Encuesta

NIVEL DE VENTAS ANUALES

1'000.000 a
5'000.000
7%

Grdfico 9 Nivel de Ventas anuales — tamaiio de la empresa. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas



UTILIZA REPUESTOS PLASTICOS

Grdfico 10 Utilizacion de repuestos pldsticos. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

/. s

Grdfico 11 Porqué utiliza repuestos pldsticos. Elaborado en https://www.jasondavies.com/wordcloud/.
Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

93
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Escoja la principal forma a través de
la cual se abastece la empresa de
repuestos plasticos para las lineas de
produccion:

Fabricacidn
propia
8%

Grdfico 12 Principal forma a través de la cual se abastece la empresa de repuestos pldsticos para las lineas de
produccion. Elaborado: Milton Benavides y Ratil Navas

Grdfico 13 ¢Con que proveedores trabaja actualmente para la provision de repuestos pldsticos en su empresa?. .
Elaborado en https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton Benavides y Ratl Navas
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&
,\\Q

| 02#4#

%

Grdfico 14 Proveedor preferido. . Elaborado en https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton
Benavides y Raul Navas

éPorqué es su preferido?

Grdfico 15 ¢ Por qué es el proveedor preferido? . Elaborado: Milton Benavides y Ratl Navas



DIFICULTAD

Tecnologia
antigua
8%
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Grdfico 16 Mayor dificultad el momento de comprar un repuesto pldstico. Elaborado: Milton Benavides y Raul

Navas

DURAEILIDAD
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Grdfico 17 Valoracion de atributos al momento de escoger el material de un repuesto pldstico. Elaborado: Milton

Benavides y Raul Navas
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Grdfico 18 Tipos de pldsticos utilizados en los repuestos. Elaborado en
https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

¢A través de que medio conocid a sus
proveedores actuales?

Internet
8%

Grdfico 19 ¢A través de que medio conocio a sus proveedores actuales? . Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas
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En el lapso de un aio, écon qué frecuencia
compra repuestos plasticos para las lineas
de produccion?

Grdfico 20 En el lapso de un afio, écon qué frecuencia compra repuestos pldsticos para las lineas de produccion? .
Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Por favor seleccione el tiempo promedio
de entrega de los repuestos adquiridos

Una semana
0%

Grdfico 21 Tiempo promedio de entrega de repuestos. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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¢ Cuanto gasto su empresa

en el afio 2015 en repuestos
plasticos?

TOTAL $  147,000.00

PROMEDIO | $ 16,333.33

Tabla 24 ¢ Cudnto gasté su empresa en el aiio 2015 en repuestos pldsticos? . Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas

SAproximadamente cuantos

repuestos plasticos compro
en el afio 20157

TOTAL S 46,490.00

PROMEDIO | S 5,165.56

Tabla 25 ¢ Aproximadamente cudntos repuestos pldsticos compro en el afio 2015? . Elaborado: Milton Benavides y
Rail Navas

medianos

‘9

Grdfico 22 ¢ Qué tipos de repuestos pldsticos son los que compra? . Elaborado en
https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

¢,Cuanto pago por el
repuesto?
TOTAL S 24,651.10

PROMEDIO $502.50
Tabla 26 ¢ Cudnto pago por el repuesto? Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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éAlguno de sus proveedores utilizan
la impresion 3D en la fabricacion de
repuestos plasticos?

Grdfico 23 ¢Alguno de sus proveedores utilizan la impresion 3D en la fabricacion de repuestos pldsticos? .
Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

¢En su empresa le da algun uso a las

impresoras 3D?
Si
0%

Grdfico 24 ¢En su empresa le da algtin uso a las impresoras 3D? . Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas



éCuales son las directrices que el
equipo directivo de la empresa ha
definido con respecto a la adquisicion
de repuestos plasticos para las lineas
de produccion?

Fabricacion
propia
11%

Grdfico 25 Directrices del equipo directivo. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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¢Cual es el tamaino maximo del repuesto
plastico que ha requerido la empresa para
sus lineas de produccion? Considerar que x
corresponde a longitud, y corresponde
altura y z profundidad y se disponen de la
siguiente manera (X,Y,2).

(10*10*10)
8%

Grdfico 26 Tamaiio mdximo del repuesto. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas



localmente

o Sewicio
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personalizado R 3 %3 Rapido

matrices TENDENCIA

Grdfico 27 En 10 afios, ¢ Como se imagina el abastecimiento de repuestos pldsticos? . Elaborado en
https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

materiales
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Grdfico 28 ¢ Cudles son las principales barreras en la produccion local de repuestos pldsticos? . Elaborado en

https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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En su empresa utilizan las impresoras
3D?
:

0%

Grdfico 29 En su empresa utilizan las impresoras 3D? . Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Grupo de control - Interés

o B
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Grdfico 30 Evaluacion de concepto - Grupo de Control - Interés. Elaborado: Milton Benavides y Ratl Navas
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Fabricacion con Impresion 3D - Interés

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Grdfico 31 Evaluacion de concepto — Fabricacion con Impresion 3D - Interés. Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas

Grupo de control - Recomendaria
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Grdfico 32 Evaluacién de concepto - Grupo de Control - Recomendaria. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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Fabricacion con impresion 3D -
Recomendaria

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Grdfico 33 Evaluacion de concepto — Fabricacion con Impresién 3D - Recomendaria. Elaborado: Milton Benavides
y Raul Navas
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éLe parece una buena solucion para
la provisidn de repuestos plasticos
contar con una empresa que replique
los mismos de forma agil y precisa
utilizando la impresion 3D?

Grdfico 34 éLe parece una buena solucion para la provision de repuestos pldsticos contar con una empresa que
replique los mismos de forma dgil y precisa utilizando la impresion 3D? . Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas
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o®

Grdfico 35 éLe parece una buena solucion para la provision de repuestos pldsticos contar con una empresa que
replique los mismos de forma dgil y precisa utilizando la impresion 3D? ¢Por qué? . Elaborado en
https://www.jasondavies.com/wordcloud/. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas

Atributos valorados

M ler Atributo ® 2do Atributo

Grdfico 36: Atributos valorados. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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Porcentaje adicional dispuestos a
pagar
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Grdfico 37: Porcentaje adicional dispuestos a pagar por la impresion 3D. Elaborado: Milton Benavides y Raul
Navas
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Anexo 11.- Definiciones de puestos
PUESTO Gerente General

DEPENDE DE Directorio
SUBORDINADOS Gerente Comercial, Gerente de Produccién y Disefio

FUNCION BASICA Liderar la Gestién Estratégica coordinando a las distintas
areas para asegurar la rentabilidad, competitividad y
sostenibilidad de la empresa

RESPONSABILIDADES e Evaluary hacer seguimiento del desempefio de
las distintas areas.

* Establecer buenas relaciones a todos los niveles
internos y externos para establecer el correcto
uso de los recursos de la empresa.

e Liderar la formulacion y aplicacién del plan de
negocios.

e Alinear a las distintas gerencias.

e Definir politicas generales de administracion.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS e Alto nivel de compromiso vy ética.

¢ Amplio conocimiento del entorno.

e Promover el trabajo en equipo.

e Contar con experiencia en manejo de equipos.

* Estar orientado a resultados.

e Capacidad de liderazgo.

e (Capacidad de toma de decisiones.

e Espiritu critico.

e Buen manejo de relaciones interpersonales.

e Alta capacidad negociadora.

e QOrientado a la excelencia operativa y al
cumplimiento de los objetivos de los
stakeholders.

PUESTO Gerente Comercial
DEPENDE DE Gerencia General
SUBORDINADOS No aplica

FUNCION BASICA Responsable de la organizacién, direccién y control de la
Gestion Comercial de la Compaiiia

RESPONSABILIDADES e Definir presupuesto de ventas.

e Cumplir los presupuestos asignados.

e Realizar andlisis de la rentabilidad, de planes de
mercado.
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e Supervisar y controlar el desempefio del equipo
comercial.

e Gestionar mejoras con los diferentes
proveedores para obtener beneficios en las
negociaciones a su cargo.

e Receptary gestionar soluciones para los
reclamos y sugerencias que presenten los
clientes.

* Incrementar la participacion de mercado a
través de la incorporacion de nuevos clientes.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS e Buen manejo de relaciones interpersonales.

e Actitud de servicio orientado al cliente y
enfoque a resultados.

e Experiencia comprobada en ventas con
personal a cargo.

e Alta capacidad negociadora.

* Elaboracion de forecast.

*  Analisis de mercado.

e lanzamiento de productos nuevos.

e Trabajo bajo presion.

PUESTO Gerente Produccion y Disefio

DEPENDE DE Gerente General

SUBORDINADOS Operario

FUNCION BASICA Responsable por el desarrollo de productos y prototipos
aprobados por el departamento de disefio.

RESPONSABILIDADES e Administrar los recursos del drea de
produccion.

e Desarrollar e implementar el plan de
produccion anual, semestral.

e Promover la cultura de mejora continua.

e Planeary establecer los métodos de trabajoy
los tiempos estandar que se requieren para
optimizar el proceso de produccion.

e Asegurar el cumplimiento de las normas de
seguridad e higiene.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS e Liderzago.

e Trabajo en equipo.

*  Proactivo.

e Manejo de programas de disefio (CAD).

e Conocimiento y manejo de sistemas de calidad.
* Interpretacion de planos de fabricacion.




DEPENDE DE

FUNCION BASICA

RESPONSABILIDADES

CARACTERISTICAS REQUERIDAS

PUESTO Asistente Administrativa

Gerente General, Gerente Comercial, Gerente de
Produccion y Disefio

SUBORDINADOS No aplica

Brindar soporte a Gerencia General, drea comercial,
produccion y disefio en todos los procesos
administrativos.

Ingresar informacién de la gestion de clientes.
Emitir de drdenes de compra.

Gestionar la facturacion e ingreso de
informacion de proveedores.

Recopilar, clasificar y analizar informacién para
los planes y programas de las diferentes
gerencias.

Coordinar viajes y gastos requeridos por el drea.

Realizar las funciones y actividades
administrativas de las oficinas o dreas que se le
asigne.

Experiencia en procesos administrativos y de
ventas.

Experiencia en atencidn al cliente.
Conocimiento de herramientas de ofimatica
Proactiva, dindmica y creativa en la busqueda
de soluciones.

Capacidad analitica y organizativa.

Alta responsabilidad y sentido de cumplimiento.

Iniciativa y sentido de urgencia.
Comunicacion a todo nivel.
Capacidad para trabajar bajo presion.
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Anexo 12.- Curriculums autores

Milton Renan Benavides Alvarez

Perfil

Ingeniero en Sistemas, consultor informatico, especialista en estrategia, procesos, metodologias
de proyectos y gestidon de servicios de tecnologia de informacion para empresas medianas,
grandes corporaciones y sector publico con 17 afios de experiencia. 4 aflos de experiencia
trabajando con la tecnologia de impresion 3D. Proactivo e innovador, habilidad para trabajar en
equipo.

Educacién
1987 — 1993 Unidad Educativa Evangélica “T. W. Anderson®, Quito, Ecuador
Bachiller en Ciencias, Especializacion Fisico—Matematicas.
1993 - 2001 Escuela Politécnica Nacional, Facultad de Ingenieria de Sistemas
Ingeniero en Sistemas Informaticos y de Computacidn, Quito, Ecuador
2014 - 2016 Universidad San Francisco de Quito,
Master of Business Administration (MBA), Quito, Ecuador

Experiencia Laboral

. COORDINADOR EXTRANET para Ecuador, Espafia e lItalia, Yanbal Ecuador. Coordinar
proyectos de mantenimiento, desarrollo, nuevas implementaciones, mejoras continuas
de procesos de tecnologia y de negocios:

0 Mantener los servicios totalmente operativos y funcionando de manera éptima

0 Coordinar e implementar nuevas funcionalidades para la Extranet Ecuador,
Extranet Espafia, Extranet Repartidores.

0 Implementar sistema de pagos en linea (Pagos Identificados) con nuevas
instituciones financieras.

0 Lider Técnico del proyecto sistema de pase de pedidos a través de dispositivos
moviles (YanbalWAP), se administré un equipo humano multidisciplinario que
pertenecen a Corporacion y Ecuador.

0 Project Manager de proyectos locales:

= |mplementacion de Kioskos Touch para administracion de turnos del area
de Servicios.

= Proyecto Tracking de pedidos.

= Sistema para registro de facturas de comisiones por WEB.

= |mplementar portal para Yanbal Italia.

0 Miembro del proyecto Documentar procesos de tecnologia utilizando

metodologia ITIL v3.
Fec. Ini: Junio 2007 / Fec. Fin: Actualidad
. CONSULTOR EXTERNO para el Banco Central del Ecuador. Definicion de arquitectura,
analisis, disefio, desarrollo e implementacion de los modulos:
0 Sistema de matriculacion vehicular sector publico SRI.
0 Moddulo de pagos para usuarios externos al Sistema de Pagos del sector Publico.

0 Sistema de Cdmara de compensacion electronica.
Fec. Ini: Diciembre 2006 / Fec. Fin: Mayo 2007

. CONSULTOR para el Proyecto de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD).
Coordinador del area de desarrollo del proyecto Historia Laboral del IESS. La
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arquitectura del sistema es J2EE, servidor de aplicaciones Oracle y Base de Datos
Oracle. Tecnologia mixta, BC4J, XML, EJB, JSP.

Fec. Ini: Enero-2005 / Fec. Fin: Diciembre - 2006

. CONSULTOR EXTERNO para la Cdmara de Comercio de Quito. Proyecto Intranet CCQ
usando metodologia MENTORING y Capacitacion al area de desarrollo. Tecnologia J2EE.

Fec. Ini: Octubre-2004 / Fec. Fin: Marzo-2005

. CONSULTOR EXTERNO para el Banco Central del Ecuador. Desarrollo de varios modulos
del Sistema Nacional de Pagos con una arquitectura de capas, usando Java, EAServer Y
ASE.

Fec. Ini: 1-Junio-2002 / Fec. Fin: Diciembre-2004

. UNIPLEX S.A. Cargo: Ingeniero de Soporte.

Soporte en productos Sybase: PowerBuilder, Enterprise Application Server, Power
Dynamo, Power]J.

Instructor de varios cursos Sybase.

Fec. Ini: 1-Mayo-2001 / Fec. Fin: 31-Mayo-2002

Referencias

Ing. Edwin Hidalgo MBA Director Corporativo Sistema Comercial / Yanbal Internacional
Cel: 0987473582
Email: Edwin.hidalgo@yanbal-int.com
Ing. Luis Villarroel Director IT / Yanbal Ecuador
Cel: 0987473576
Email: luis.villarroel@unique-yanbal.com
Ing. Alex Chiriboga A. M.B.A. Supervisor de Calidad y Centro Atencién al Cliente / XEROX DEL
ECUADOR
Cel: 0999567587
Email: Alex.Chiriboga@xerox.com
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Raul Enrique Navas Verdezoto

PERFIL:

Economista, con amplia experiencia en el drea comercial y financiera, asesorando
empresas corporativas y grupos econémicos, habilidad para trabajar en grupo y bajo
presion, capacidad analitica y facil adaptabilidad a los cambios con enfoque en
resultados

ESTUDIOS REALIZADOS:

1. Universidad San Francisco de Quito, Master of Business Administration (MBA),
Business Administration and Management General (2014- 2016).

2. Economista, julio 2007, Tesis: “Gestion y aplicacion del Modelo de Riesgo de
Liguidez en el Sistema Financiero Ecuatoriano Seglun el Nuevo Enfoque de
Basilea en el periodo 2002-2006"

3. Egresado de la Facultad de Economia, Julio 2005, Pontificia Universidad Catélica
del Ecuador.

4. Estudios Secundarios Colegio San Gabriel, Bachiller en Ciencias Especializacion
Fisico — Matematico, Quito, 2000.

EXPERIENCIA LABORAL:

GRUPO FINANCIERO BANCO INTERNACIONAL, Analista Corporativo Senior; analisis
financiero de empresas y grupos econdmicos, proyectos, flujos e inversiones, analisis
sectoriales y evaluacion de operaciones de crédito superiores al millén de ddlares,
cartera de crédito estimada $120 millones de ddlares. Actualmente desempefio las
funciones de Ejecutivo Corporativo Senior, asesoro comercial y financieramente a
empresas corporativas y grupos econdmicos por medio de la venta cruzada de
productos vy servicios del banco, generando mayor vinculacién y valor agregado a la
relacion comercial del segmento corporativo. Octubre 2011 hasta la presente

SENPLADES SECRETARIA NACIONAL DE PLANIFICACION Y DESARROLLO, Analista de
Evaluacion y Seguimiento, andlisis de temas coyunturales y de actualidad econdmica,
monitoreo y gestién de indicadores de evaluacién e impacto. Comisidon de servicios
Ministerio de Relaciones Laborales, desempefié las funciones de Presidente de las
comisiones sectoriales de: Vehiculos, Tecnologia, Comercializacion y Venta de
productos, Construccion y Artesanias; agosto 2010 — octubre 2011.
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FIDEVAL ADMINISTRADORA DE FONDOS Y FIDECOMISOS S.A., Administrador Fiduciario
responsable de 22 fideicomisos de garantia, de flujos, de administraciéon e inmobiliarios,
manejo y desarrollo de clientes corporativos, fidelizacién de clientes, diversificacién de
portafolio de fideicomisos, monitoreo y control de los mismos a través de indicadores;
noviembre/08 hasta el diciembre 2009.

BANCO GENERAL RUMINAHUI, Analista Senior de Crédito, analisis de la viabilidad de
operaciones de crédito, consumo, comercial y vivienda, mejorar la calidad de la cartera
de créditos, se redujo la morosidad de la cartera; calificacién masiva de clientes,
permitiod incrementar la colocacién de tarjetas de crédito precautelando los indices de
morosidad, analisis de bases de datos e indicadores; planificacion de la demanda de
tarjetas de crédito, analisis de la cartera de crédito por tipo de deudor, julio/2006 hasta
noviembre/2008.

GRUPO FINANCIERO BANCO INTERNACIONAL, Analista Junior de Riesgos de crédito,
andlisis de la viabilidad de operaciones de crédito comerciales, consumo y vivienda,
mayo/2005 hasta julio/2006.

REFERENCIAS

Santiago lturralde, Ingeniero Comercial, Gerente Nacional de Crédito Corporativo,
GRUPO FINANCIERO BANCO INTERNACIONAL, Telf.: 4009100, ext 999957, 0998211841

Monique Hinostroza, Economista, Gerente de Procesos Unificado de Crédito, Banco
General Rumifiahui, 0998743089.

Byron Estrella, Ingeniero Comercial, Gerente Negocios Fiduciarios FIDEVAL S.A. Telf:
226-1444,0998321396
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Anexo 13.- Tabla de gastos de mercadeo proyectada

Tipo de medio Medio

Medio en linea PaginaWeb S 3,000.00 $ 150.00 $ 150.00 S 150.00 $ 150.00

Medio en linea Blog S - S - S - S - S -

Medio en linea Facebook S - S - S - S - S -

Medio en linea Google Ads  §$ 900.00 S 900.00 S 900.00 S 900.00 S  900.00

Medio en linea Linkedin S - S - S - S - S -

Medio en linea Twitter S - S - S - S - S -

Presencial Conferencia $ 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00
Venta

Presencial puerta a S 7,200.00 S 7,20000 S 7,200.00 S 7,200.00 S 7,200.00
puerta

TOTAL $ 14,100.00 $ 11,250.00 $ 11,250.00 $ 11,250.00 11250




Anexo 14.- Tabla de amortizacion

Monto 85,000.00
Tasa % 11.23%
Plazo 5
Amortizacion 12
Cuotas 60
Capital Pago Pago
Cuota Fecha inicial Pago K interés Dividendo Saldo
0 27/05/2016 85,000.00 85,000.00
1 26/06/2016 | 85,000.00 ($1,062.41) | ($795.46) | ($1,857.87) 83,937.59
2 26/07/2016 | 83,937.59 (51,072.35) | ($785.52)| (S$1,857.87) 82,865.23
3 25/08/2016 | 82,865.23 ($1,082.39) | ($775.48) | ($1,857.87) 81,782.84
4 24/09/2016 | 81,782.84 ($1,092.52) | ($765.35)| (S1,857.87) 80,690.32
5 24/10/2016 | 80,690.32 ($1,102.74) | ($755.13) | ($1,857.87) 79,587.58
6 23/11/2016 | 79,587.58 (51,113.06) | ($744.81)| ($1,857.87) 78,474.52
7 23/12/2016 | 78,474.52 ($1,123.48) | ($734.39) | ($1,857.87) 77,351.04
8 22/01/2017 | 77,351.04 (51,133.99) | ($723.88)| ($1,857.87) 76,217.04
9 21/02/2017 | 76,217.04 ($1,144.61) | ($713.26) | ($1,857.87) 75,072.44
10 23/03/2017 | 75,072.44 ($1,155.32) | ($702.55)| ($1,857.87) 73,917.12
11 22/04/2017 | 73,917.12 (51,166.13) | ($691.74) | (S1,857.87) 72,750.99
12 22/05/2017 | 72,750.99 ($1,177.04) | ($680.83)| ($1,857.87) 71,573.95
13 21/06/2017 | 71,573.95 (51,188.06) | ($669.81)| (S1,857.87) 70,385.89
14 21/07/2017 | 70,385.89 ($1,199.18) | ($658.69) | ($1,857.87) 69,186.71
15 20/08/2017 | 69,186.71 ($1,210.40) | ($647.47)| (S1,857.87) 67,976.31
16 19/09/2017 | 67,976.31 ($1,221.73) | ($636.15) | ($1,857.87) 66,754.59
17 19/10/2017 | 66,754.59 ($1,233.16) | ($624.71) | ($1,857.87) 65,521.43
18 18/11/2017 | 65,521.43 ($1,244.70) | ($613.17) | ($1,857.87) 64,276.73
19 18/12/2017 | 64,276.73 ($1,256.35) | ($601.52)| (S$1,857.87) 63,020.38
20 17/01/2018 | 63,020.38 ($1,268.10) | ($589.77) | ($1,857.87) 61,752.28
21 16/02/2018 | 61,752.28 ($1,279.97) | (6577.90) | (S1,857.87) 60,472.31
22 18/03/2018 | 60,472.31 ($1,291.95) | ($565.92) | ($1,857.87) 59,180.35
23 17/04/2018 | 59,180.35 (5$1,304.04) | ($553.83)| ($1,857.87) 57,876.31
24 17/05/2018 | 57,876.31 (51,316.24) | ($541.63)| ($1,857.87) 56,560.07
25 16/06/2018 | 56,560.07 ($1,328.56) | ($529.31) | ($1,857.87) 55,231.51
26 16/07/2018 | 55,231.51 (51,341.00) | ($516.87)| (S1,857.87) 53,890.51
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27 15/08/2018 | 53,890.51 ($1,353.55) | ($504.33) | ($1,857.87) 52,536.96
28 14/09/2018 | 52,536.96 ($1,366.21) | ($491.66) | ($1,857.87) 51,170.75
29 14/10/2018 | 51,170.75 ($1,379.00) | ($478.87) | ($1,857.87) 49,791.75
30 13/11/2018 | 49,791.75 ($1,391.90) | ($465.97)| ($1,857.87) 48,399.85
31 13/12/2018 | 48,399.85 ($1,404.93) | ($452.94) | ($1,857.87) 46,994.92
32 12/01/2019 | 46,994.92 ($1,418.08) | ($439.79) | ($1,857.87) 45,576.85
33 11/02/2019 | 45,576.85 ($1,431.35) | ($426.52) | ($1,857.87) 44,145.50
34 13/03/2019 | 44,145.50 ($1,444.74) | ($413.13)| ($1,857.87) 42,700.76
35 12/04/2019 | 42,700.76 ($1,458.26) | ($399.61) | ($1,857.87) 41,242.49
36 12/05/2019 | 41,242.49 ($1,471.91) | ($385.96) | ($1,857.87) 39,770.58
37 11/06/2019 | 39,770.58 ($1,485.68) | ($372.19)| ($1,857.87) 38,284.90
38 11/07/2019 | 38,284.90 ($1,499.59) | ($358.28) | ($1,857.87) 36,785.31
39 10/08/2019 | 36,785.31 ($1,513.62) | ($344.25)| ($1,857.87) 35,271.69
40 09/09/2019 | 35,271.69 ($1,527.79) | ($330.08) | ($1,857.87) 33,743.90
41 09/10/2019 | 33,743.90 ($1,542.08) | ($315.79) | ($1,857.87) 32,201.82
42 08/11/2019 | 32,201.82 ($1,556.52) | ($301.36) | ($1,857.87) 30,645.31
43 08/12/2019 | 30,645.31 ($1,571.08) | ($286.79) | ($1,857.87) 29,074.22
44 07/01/2020 | 29,074.22 ($1,585.78) | ($272.09) | ($1,857.87) 27,488.44
45 06/02/2020 | 27,488.44 ($1,600.62) | ($257.25)| ($1,857.87) 25,887.81
46 07/03/2020 | 25,887.81 ($1,615.60) | ($242.27) | ($1,857.87) 24,272.21
47 06/04/2020 | 24,272.21 ($1,630.72) | ($227.15)| ($1,857.87) 22,641.49
48 06/05/2020 | 22,641.49 ($1,645.98) | ($211.89) | ($1,857.87) 20,995.50
49 05/06/2020 | 20,995.50 ($1,661.39) | ($196.48) | ($1,857.87) 19,334.12
50 05/07/2020 | 19,334.12 ($1,676.94) | ($180.94) | ($1,857.87) 17,657.18
51 04/08/2020 | 17,657.18 ($1,692.63) | ($165.24) | ($1,857.87) 15,964.55
52 03/09/2020 | 15,964.55 ($1,708.47) | ($149.40) | ($1,857.87) 14,256.08
53 03/10/2020 | 14,256.08 ($1,724.46) | ($133.41)| ($1,857.87) 12,531.62
54 02/11/2020 | 12,531.62 ($1,740.60) | ($117.28) | ($1,857.87) 10,791.03
55 02/12/2020 | 10,791.03 ($1,756.88) | ($100.99) | ($1,857.87) 9,034.14
56 01/01/2021 | 9,034.14 ($1,773.33)| ($84.54)| ($1,857.87) 7,260.82
57 31/01/2021 | 7,260.82 ($1,789.92) | ($67.95)| ($1,857.87) 5,470.90
58 02/03/2021 | 5,470.90 ($1,806.67) | ($51.20)| ($1,857.87) 3,664.22
59 01/04/2021 | 3,664.22 ($1,823.58) | ($34.29)| ($1,857.87) 1,840.65
60 01/05/2021 | 1,840.65 ($1,840.65) | ($17.23)| ($1,857.87) 0.00
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Anexo 15.- Balance General — Ao 1

120

BALANCE GENERAL
Activo B. Inicial Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 M es9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Caja 190,000.00 32,004.04 26,594.41 21,128.28 17,784.81 15,814.02 14,451.56 14,453.43 15,827.96 17,839.50 23,332.04 30,211.57 39,086.44
Cuentas por cobrar - 679.17 1,358.33 2,716.67 4,075.00 5,433.33 5,433.33 6,791.67 8,150.00 10,866.67 12,225.00 14,941.67 17,658.33
Inventario 5,000.00 672.00 1,344.00 2,688.00 4,032.00 5,376.00 5,376.00 6,720.00 8,064.00 10,752.00 12,096.00 14,784.00 17,472.00
Activo corriente 195,000.00 33,355.20 29,296.74 26,532.94 25,891.81 26,623.35 25,260.89 27,965.09 32,041.96 39,458.17 47,653.04 59,937.24 74,216.78
Mueblesy Enseres - 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Amortizacién acum. - (6.67) (13.33)7 (20.00)” (26.67) (33.33) (40.00)” (46.67)" (53.33) (60.00)” (66.67)" (73.33)7 (80.00)
Maquinariay equipo - 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00
Amortizacién acum. - (4,166.67) (8,333.33)  (12,500.00)  (16,666.67)  (20,833.33)  (25,000.00)  (29,166.67)  (33,333.33)  (37,500.00)  (41,666.67)  (45,833.33)  (50,000.00)
Equipo de Computacién - 2,500.00 2,500.00 ©  2,500.00 ~  2,500.00  2,500.00  2,500.00  2,500.00  2,5500.00  2,500.00  2,500.00  2,500.00  2,500.00
Amortizacién acum. - (69.44) (138.89) (208.33) (277.78) (347.22) (416.67) (486.11) (555.56) (625.00) (694.44) (763.89) (833.33)
Otros -
Amortizacién acum. - - - - - - - - - - - -
Total Activo No corriente - 148,657.22 144,414.44 140,171.67 135,928.89 131,686.11 127,443.33 123,200.56 118,957.78 114,715.00 110,472.22 106,229.44 101,986.67
Gastos pre-operativos - - - - - - - - - - - - -
Amortizacién acum. - - - - - - - - - - - - -
Total ACTIVO DIFERIDO - - - - - - - - - - - - -
TOTAL ACTIVO 195,000.00 182,012.43 173,711.19 166,704.61 161,820.70 158,309.46 152,704.22 151,165.65 150,999.74 154,173.17 158,125.26 166,166.68 176,203.44
Pasivo y Patrimonio
Impuestos por pagar - - - - - - - - - - - -
Participacion trabajadores por
pagar - - - - - - - - - - - -
Proveedores - 672.00 1,344.00 2,688.00 4,032.00 5,376.00 5,376.00 6,720.00 8,064.00 10,752.00 12,096.00 14,784.00 17,472.00
Pasivo Corriente - 672.00 1,344.00 2,688.00 4,032.00 5,376.00 5,376.00 6,720.00 8,064.00 10,752.00 12,096.00 14,784.00 17,472.00
Dividendos por pagar
Deuda 85,000.00 83,937.59 82,865.23 81,782.84 80,690.32 79,587.58 78,474.52 77,351.04 76,217.04 75,072.44 73,917.12 72,750.99 71,573.95
Pasivo No Corriente 85,000.00 83,937.59 82,865.23 81,782.84 80,690.32 79,587.58 78,474.52 77,351.04 76,217.04 75,072.44 73,917.12 72,750.99 71,573.95
Capital 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00
Utilidades retenidas
Perdidas/utilidades (12,597.16)  (20,498.05)  (27,766.23)  (32,901.62)  (36,654.12)  (41,146.29)  (42,905.39)  (43,281.30)  (41,651.27)  (37,887.86)  (31,368.30)  (22,842.50)
Reservas -
Patrimonio 110,000.00 97,402.84 89,501.95 82,233.77 77,098.38 73,345.88 68,853.71 67,094.61 66,718.70 68,348.73 72,112.14 78,631.70 87,157.50
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 195,000.00 182,012.43 173,711.19 166,704.61 161,820.70 158,309.46 152,704.22 151,165.65 150,999.74 154,173.17 158,125.26 166,166.68 176,203.44

Tabla 27: Balance General. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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ESTADO DE RESULTADOS

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 1,358.33 2,716.67 5,433.33 8,150.00 10,866.67 10,866.67 13,583.33 16,300.00 21,733.33 24,450.00 29,883.33 35,316.67
CMV (Costo de Ventas) 672.00 1,344.00 2,688.00 4,032.00 5,376.00 5,376.00 6,720.00 8,064.00 10,752.00 12,096.00 14,784.00 17,472.00
Margen Bruto 686.33 1,372.67 2,745.33 4,118.00 5,490.67 5,490.67 6,863.33 8,236.00 10,981.33 12,354.00 15,099.33 17,844.67
Gastos de Constitucion 1,000.00
Gastos Preoperativos 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 - - - - - -
Pagina WEB 3,000.00
Publicidad 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00 595.00
Conferencias y Seminarios - - 750.00 - - 750.00 - - 750.00 - - 750.00
Movilizacion 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
Gastos de Oficina y Suministros 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Senvicios Basicos 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
Teléfono y Comunicaciones 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
Gastos Salarios 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75 2,558.75
Seguro social 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51 241.51
Alquiler - - - - - - - - - - - -
Depreciaciones y amortizaciones 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78 4,242.78
BAIT (EBIT) (11,801.70) (7,115.37) (6,492.70) (4,370.04) (2,997.37) (3,747.37) (1,024.70) 347.96 2,343.30 4,465.96 7,211.30 9,206.63
G.Financiero 795.46 785.52 775.48 765.35 755.13 744.81 734.39 723.88 713.26 702.55 691.74 680.83
BAT (EBT) (12,597.16) (7,900.89) (7,268.18) (5,135.39) (3,752.50) (4,492.18) (1,759.09) (375.91) 1,630.03 3,763.41 6,519.56 8,525.80
Participacion trabajadores - - - -
Impuesto alarenta - - - - - - - - - - - -
BDT Utiilidad (Pérdida) neta (12,597.16) (7,900.89) (7,268.18) (5,135.39) (3,752.50) (4,492.18) (1,759.09) (375.91) 1,630.03 3,763.41 6,519.56 8,525.80

Tabla 28: Estado de Resultados. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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Anexo 17.- Balance General — Proyeccion 5 afios

BALANCE GENERAL

1 2 3 4 5
Activo B. Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOSS
Caja 190,000.00 39,086.44 175,403.96 294,618.38 433,344.57 575,196.06
Cuentas por cobrar - 17,658.33 18,717.83 20,402.44 22,850.73 25,592.82
Inventario 5,000.00 17,472.00 18,520.32 20,187.15 22,609.61 25,322.76
Activo corriente 195,000.00 74,216.78 212,642.12 335,207.96 478,804.91 626,111.64
Mueblesy Enseres - 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
Amortizacidén acum. - (80.00) (160.00) (240.00) (320.00) (400.00)
Maquinariay equipo - 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00
Amortizacidén acum. - (50,000.00) (100,000.00) (150,000.00) (150,000.00) (150,000.00)
Equipo de Computacion - 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00
Amortizacidén acum. - (833.33) (1,666.67) (2,500.00) (2,500.00) (2,500.00)
Otros -
Amortizacion acum. - -
Total Activo No corriente - 101,986.67 51,073.33 160.00 80.00 -
Gastos pre-operativos - -
Amortizacién acum. - -
Total ACTIVO DIFERIDO - -
TOTAL ACTIVO 195,000.00 176,203.44 263,715.45 335,367.96 478,884.91 626,111.64
Pasivo y Patrimonio
Impuestos por pagar - 18,976.30 22,621.97 37,519.21 43,594.17
Participacion trabajadores por
pagar - 15,221.63 18,145.97 30,095.63 34,968.59
Proveedores - 17,472.00 18,520.32 20,187.15 22,609.61 25,322.76
Pasiwo Corriente - 17,472.00 52,718.26 60,955.09 90,224.44 103,885.52
Dividendos por pagar (22,842.50) 44,437.12 124,642.29 257,664.96
Deuda 85,000.00 71,573.95 56,560.07 39,770.58 20,995.50 0.00 |
Pasivo No Corriente 85,000.00 71,573.95 33,717.57 84,207.71 145,637.80 257,664.96
Capital 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 |
Utilidades retenidas
Perdidas/utilidades (22,842.50) 67,279.62 80,205.17 133,022.66 154,561.16
Reservas -
Patrimonio 110,000.00 87,157.50 177,279.62 190,205.17 243,022.66 264,561.16
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 195,000.00 176,203.44 263,715.45 335,367.96 478,884.91 626,111.64

Tabla 29: Balance General- Proyeccion 5 afios. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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ESTADO DE RESULTADOS

ANO1  ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS

Ventas 180,658.33 449,228.00 489,658.52 548,417.54 614,227.65
CMV (Costo de Ventas) 89,376.00 222,243.84 242,245.79 271,315.28 303,873.11
Margen Bruto 91,282.33 226,984.16 247,412.73 277,102.26 310,354.53
Gastos de Constitucion 1,000.00 - - - -

Gastos Preoperativos 3,600.00 - - - -

Pagina WEB 3,000.00 - - - -

Publicidad 7,140.00 7,140.00 7,140.00 7,140.00 7,140.00
Conferencias y Seminarios 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Movilizacion 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00
Gastos de Oficinay Suministros 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Seniicios Basicos 720.00 720.00 720.00 720.00 720.00
Teléfono y Comunicaciones 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00
Gastos Salarios 30,705.00 49,443.80 51,915.99 54,511.79 57,237.38
Seguro social 2,898.11 4,728.89 4,965.34 5,213.60 5,474.29
Alquiler - - - - -

Depreciaciones y amortizaciones 50,913.33 50,913.33 50,913.33 80.00 80.00
BAIT (EBIT) (13,974.11) 108,758.13 126,478.07 204,156.87 234,422.87
G.Financiero 8,868.39 7,280.57 5,504.96 3,519.37 1,298.94
BAT (EBT) (22,842.50)  101,477.56 120,973.11 200,637.50 233,123.93
Participacion trabajadores - 15,221.63 18,145.97 30,095.63 34,968.59
Impuesto alarenta - 18,976.30 22,621.97 37,519.21 43,594.17
BDT Utiilidad (Pérdida) neta (22,842.50) 67,279.62 80,205.17 133,022.66 154,561.16

Tabla 30: Estado de Resultados - Proyeccion 5 afios. Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas



Anexo 19.- Indicadores financieros — Proyeccién 5 afos

LIQUIDEZ

Liquidez Corriente

Prueba 4cida

Capital de trabajo
ENDEUDAMIENTO

Pasivo /Patrimonio
Endeudamiento (Pasivo/Activos)
ACTIVIDAD / GESTION

+ Dias de Inventario (a)

+ Dias de ctas por cobrar (b)

- Dias de ctas por pagar (c)
Ciclo de Negocio (a+b)

Ciclo de Recuperacion Efectivo (a+b-c¢)
RENTABILIDAD
Ut. Operacional/Ventas

ROE
ROA

Tabla 31: Indicadores financieros - Proyeccion 5 aios.

INDICADORES
1

2.40
1.84

3.06
2.87

56,744.78 159,923.86

102.17%
50.54%

70.38
35.19
70.38
105.56
35.19

-7.74%

-26.21%
-12.96%

48.76%
32.78%

30
15
30
45
15

24.21%

37.95%
25.51%

4.20
4.05
274,252.88

76.32%
43.28%

30
15
30
45
15

25.83%

42.17%
23.92%

4.31
4.19
388,580.46

97.05%
49.25%

30
15
30
45
15

37.23%

54.74%
27.78%
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6.03
4.81
522,226.12

136.66%
57.75%

30
15
30
45
15

38.17%

58.42%
24.69%

Elaborado: Milton Benavides y Raul Navas
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