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RESUMEN

Proyecto para la creacién de una Empresa de Provisidén de Equipos y
Magquinaria para la Construccion, Universidad San Francisco de Quito.

El presente proyecto centra sus estudios en la creacién de una empresa para la
provision de equipos y maquinaria para construccion multidisciplinarios, bajo la
modalidad de economia compartida. El atributo que caracterizard la oferta
diferenciadora de la empresa es variedad, que se hace realidad con la amplitud de su
portafolio.

El hecho de que existan proyectos importantes desarrolldndose actualmente en
el Ecuador y la planificacion de Proyectos emblematicos en la ciudad de Quito, como
por ejemplo la ejecucion del Metro de Quito, asi como el incremento de los préstamos
hipotecarios destinados a un crecimiento inmobiliario, justifican la creacién de un
proyecto destinado a la provisién de equipos y maquinaria para la Construccién y una
gran oportunidad para aportar al crecimiento del pais.

Es por ello que surge la necesidad de crear una empresa mediante la
generacion de alianzas estratégicas con pequefias empresas y personas particulares,
poseedores de equipos y maquinaria. Se pretende conformar una red que genere una
empresa con gran cantidad de equipos y prestaciones para cubrir con las exigencias del
mercado. La innovacion en el modelo de negocio y las estrategias usadas permitirdn
alcanzar la sostenibilidad y rentabilidad del negocio en el tiempo.



ABSTRACT

Project for the creation of a provision company of construction machinery and
equipment, Universidad San Francisco de Quito.

This project focuses its studies on building a company for the provision of
equipment and machinery for multidisciplinary construction, in the form of shared
economy. The distinctive attribute that characterize the company offer is variety that
reality with the breadth of its portfolio.

The fact that there are important projects currently being developed in Ecuador
and the planning of emblematic projects in the city of Quito, such as Quito Metro, as
well as the increase of mortgage loans to real estate growth, justify the creating a
project for the provision of equipment and machinery for construction and a great
opportunity to contribute to country’s growth.

That is why the need to create a business by generating strategic alliances with
small businesses and individuals, owners of equipment and machinery arises. It aims to
form a network that generates a company with enough equipment and performance
capacity to meet the demand of the market. The innovation in the business model and
the strategies used will achieve sustainability and profitability over time.

Keywords: Provision, shared economy, machinery, equipment, services,
portfolio, innovation, construction.
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Justificacion.

De acuerdo a la Secretaria Nacional de Planificacidén y Desarrollo (SENPLADES,
2012), en el articulo Transformacion de la Matriz Productiva, existen 4 ejes principales
gue contribuyen a la transformacion productiva del Ecuador. El Proyecto para la
creacién de una Empresa de provisién de equipos y maquinaria para la Construccion,
esta principalmente enfocado en la diversificacion productiva basada en el desarrollo
de industrias estratégicas. Participando en diversos Proyectos de construccién como
por ejemplo: Proyectos estratégicos como refinerias, hidroeléctricas, plantas de gas.
Proyectos que mejoren la calidad de vida de los ecuatorianos como por ejemplo
carreteras, el metro de Quito, sistemas de alcantarillado, ciudades del milenio,
enfocandose en brindar los servicios a especialidades multidisciplinarias como son
actividades civiles, mecanicas y eléctricas. De esta manera el proyecto tiene la finalidad
de mejorar la productividad en diferentes sectores del Ecuador, aportando con la
provision de equipos y maquinaria necesaria para dar cumplimiento a la ejecucién de
proyectos mediante la modalidad de arrendamiento con un precio horario fijado. Los
equipos y maquinaria trabajarian directamente en proyectos estratégicos que

contribuyan al desarrollo del pais y al cambio de la matriz productiva.
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La (SENPLADES, 2012) ha identificado 14 sectores productivos y 5 industrias
estratégicas para el proceso de cambio de la matriz productiva del Ecuador, el
Proyecto estd enfocado en cubrir las necesidades del Sector de los Servicios en la
industria numero 14 correspondiente a la construccidn, a fin de materializar los
cambios positivos que mejoren el buen vivir y el desarrollo del Ecuador. Es importante
entender que los Proyectos de construccién en el Ecuador se encuentran a cargo de
Empresas publicas o grandes empresas privadas, en cualquiera de los dos casos estas
instituciones invitan a licitar en diferentes tipos de contratos como por ejemplo:
Proyectos de Ingenieria, Proyectos de Construccién, Provisién de personal, equipos y
magquinaria, Proyectos IPC (Ingenieria Procura y construccidn), entre otros. En
cualquiera de los contratos antes mencionados se aporta directamente al desarrolloy
ejecucidon de Proyectos de construccién mediante la participacion en Procesos de
licitacion (Empresas publicas/privadas). De estos diferentes procesos licitatorios, la
Empresa concursara en la provisién de equipos y maquinaria, con la finalidad de cubrir
con las necesidades de las empresas publicas/privadas y contribuir al desarrollo del

Ecuador.

Tendencias del Macro Entorno.

Existen dos tendencias que alientan la creacién de una Empresa de provision de
equipos y maquinaria para la Construccién, el primer factor importante es a) La
ejecucidn y planificacién de nuevos proyectos estratégicos en la ciudad de Quitoy a

nivel nacional; y, b) el incremento de proyectos inmobiliarios a nivel nacional.
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Existen varios proyectos estratégicos que actualmente se estan ejecutando en
el pais, como por ejemplo el Coca Codo Sinclair que de acuerdo al Ministerio de
Electricidad y Energia Renovables (Ministerio de Electricidad y Energia Renovable, s.f.)
tiene un monto de USD 2.245 millones aproximadamente con fecha de entrega,
febrero 2016. Segun el Ministerio (Servicio de Gestidon Inmobiliaria del Sector Publico,
2015), la construccion de nuevas plataformas Gubernamentales a ejecutarse en la
ciudad de Quito como: Plataforma Gubernamental de Gestidn de Desarrollo Social
(Inversidon USD 64.5 millones), Plataforma Gubernamental de Gestidén de Sectores
Estratégicos (Inversidn USD 43 millones), Plataforma Gubernamental de Gestion de
Empresas Publicas (Inversion USD 46.8 millones), Plataforma Gubernamental de
Gestion Financiera Centro Norte — Inaquito (Inversion USD 79.5 millones), de acuerdo a

la Presentacion del Ministerio de Servicio de Gestidon Inmobiliaria del Sector Publico.

Si se hace referencia a un Proyecto emblematico para la ciudad de Quito que
brindara grandes oportunidades al sector de la Construccidn se puede citar que
acuerdo a la revista (Cdmara de la Industria de la Construccién, 2015, pdag. 8), en una
entrevista realizada al Alcalde Mauricio Rodas, en el que cita lo siguiente “Todavia no
tenemos una cifra exacta de lo que costaria el Proyecto porque alin no emprendemos
el plan de negociacidn, lo que sabemos es que sera menos de 1990 millones de
délares, porque son 1500 millones de délares los establecidos en la administraciéon
anterior, y son 490 millones de délares la diferencia maxima que se debe cubrir. El
Municipio pondra la mayoria, porque el gobierno aportara 750 millones de délares, lo

|H

gue significa un aporte inferior del 50% del costo tota
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Si se analiza la ejecucidn de Proyectos inmobiliarios a nivel nacional, se puede
argumentar que de acuerdo a la revista, (Cdmara de la Industria de la Construccion,
2015, pag. 13), “La participacién del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, BIESS, ha sido muy importante para el financiamiento de vivienda a través de la
concesion de créditos hipotecarios a sus afiliados. En el 2013 concedié 1150 millones
de ddlares y en el 2014 es de 1261 millones, es decir un crecimiento del 10%, resultado
gue indican su importante tendencia de crecimiento. El BIESS espera colocar 1340

millones de ddlares en el 2015”.

El hecho de que existan proyectos importantes desarrolldndose actualmente en
el Ecuador y la planificacién de Proyectos emblematicos en la ciudad de Quito, como
por ejemplo la ejecucion del Metro de Quito, asi como el incremento de los préstamos
hipotecarios destinados a un crecimiento inmobiliario, justifican la creacién de un
proyecto destinado a la provisidn de equipos y maquinaria para la Construccién y una

gran oportunidad para aportar al crecimiento del pais.

Analisis Sectorial.

Para determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo en el sector de
provision de equipos y maquinaria para la construccion, se empleara el modelo de las

5 fuerzas de Porter (Porter, 1980). La Figura 1 se resume el analisis sectorial.



\Entrada/

Poder negociacion
proveedores

Figura 1: Fuerzas sectoriales de Proter

Si se analiza el sector de la provisidn de equipos y maquinaria para la
construccion, mediante la utilizacién del modelo de las 5 fuerzas de Porter (Porter,

1980). Se puede concluir que existe una rivalidad moderada alta en el sector y una

Amenazas de

Sustitutos
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guerra marcada de precios, sin embargo la entrada de nuevos competidores es bajay

practicamente no existen productos sustitutos, asi como el poder de negociacién del

proveedor es bajo. El poder de negociacion del consumidor y la alta rivalidad genera

que la rentabilidad del sector disminuya sin embargo es un indicador importante para

contrarrestarlo mediante una fidelidad de los clientes, reconocimiento de la marca,

facilidades de pago, remodelacién constante de equipos y maquinaria. El analisis a

profundidad puede verse en el Anexo 1.
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Analisis de la competencia

De acuerdo al sondeo realizado adjunto en el Anexo 2 existen 3 empresas que
fueron reconocidas en mayor nimero por los clientes: IIASA CATERPILLAR, Mamut
Andino y Bagant Ecuatoriana. Como se muestra en la Figura 2, estas 3 empresas pelean
en un sector equipos y maquinarias con altas prestaciones, es decir variedad de
equipos que cubran con las necesidades de los clientes a un precio alto comparado a
sus competidores, y principalmente se debe a contar con equipos de marcas

reconocidos, variedad de modelos y ainos de fabricacion.

Al continuar con el andlisis del sondeo realizado, se identificé que existe un
gran numero de empresas e incluso personas independientes que rentan equipos y
magquinaria. Sin embargo sus prestaciones son medias y bajas, es decir la variedad de
equipos y maquinaria es limitada por lo cual no cubre por completo los requerimientos
de un cliente exigente y experimentado. Sus precios son medios bajos generalmente

debido a las prestaciones de la maquinaria, el afio de fabricacién, marca y modelo.

Mediante el sondeo adjunto en el Anexo 2, se identificd que las dos variables
mas relevantes al momento de decidir por la Empresa que brindara el servicio de
alquilar de equipos y maquinaria son: El Precio y en segundo lugar las Prestaciones de
la Maquinaria. A continuacién se presenta un mapa de competencias con estas dos

variables criticas.



PRESTACIONES
ALTAS

PRESTACIONES
MEDIAS

PRESTACIONES
BAJAS
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S

PRECIO BAJO

Figura 2: Mapa estratégico del sector de provision de equipos y maquinaria para la construccion.

Mediante este analisis de los diferentes competidores en el sector de la

PRECIO MEDIO

IIASA CATERPILLAR

MAMUT ANDINO

BAGANT

CONJUNTO DE EMPRESAS

PROPUESTA D POSICIONAMIENTO

PRECIO ALTO

provision de equipos y maquinaria para la construccion, se identificd que existe un

espacio para competir entre las empresas grandes con variedad de equipos y
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prestaciones a precios mas altos, y empresas o personas independientes que cuentan
con un numero limitado de equipos y prestaciones a precios mas bajos. El lugar
estratégico a competir tiene las siguientes caracteristicas: Prestaciones y variedad de
equipos medias altas y precios medios altos, este posicionamiento se lo conseguira
mediante la adquisicidon de equipos propios y alianzas estratégicas con pequefas

empresas y personas particulares.
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CAPITULO 2

ANALISIS DE MERCADO

Métodos de recoleccion de datos

Para el Analisis de Mercado se empleé Investigacién Exploratoria que es
utilizada para definir el problema con mas precision, identificar los cursos de accion
pertinentes y obtener informacién adicional antes de que pueda desarrollarse un
enfoque, en esta etapa la informacién requerida esta sélo vagamente definida y el
proceso de investigacidén que se adopta es flexible y no estructurado (Malhorta, 2008),
para lo cual se realizaron 6 entrevista personales y datos secundarios. Ademads se
empled Investigacidn Descriptiva que es utilizada para describir las caracteristicas y
funciones del mercado, mediante una disefio mds planeado y estructurado (Malhorta,

2008), para lo cual se realizaron encuestas a potenciales consumidores.

Mediante la utilizacidn de informes emitidos por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, se aproximé el tamafio de mercado y se identificd el nimero de

empresas por provincias y su participacién econémica en el mismo.

Las entrevistas a profundidad ayudaron a recopilar informacién de una fuente
directa mediante un cuestionario con preguntas abiertas y poco estructuradas, en

donde el entrevistador interroga a una sola persona a la vez.
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Técnicas cualitativas.

El método cualitativo utilizado es el de entrevistas a profundidad y se lo ha
realizado con la finalidad de entender el comportamiento de los clientes, conocer los
factores mds importantes en el instante de elegir uno u otro servicio de alquiler, en
resumen se puede decir que la entrevista a profundidad ayuda a recopilar informacién
fidedigna y oportuna de una fuente directa, en esta etapa se realizé un muestreo con
diferentes tipos de industrias para evitar el sesgo, se tomaron en cuenta industrias
mecanicas, civiles, inmobiliarias, con presencia en la costa, sierra y oriente. Se realizé 6
entrevistas, para lo cual se necesité la colaboracion de personas involucradas
directamente en la ejecucion de proyectos de construccién y que ocupen cargos en las
diferentes instancias de la toma de decisidn del alquiler de equipos y maquinaria para
la construccidon. Esta informacion serd grabada con el consentimiento del
entrevistado para posteriormente iniciar con el proceso de desgravacion, lo cual
consistira en la transcripcidn de la entrevista de manera textual. Los datos obtenidos
mediante la entrevista a profundidad brindaran informacidn cualitativa, la misma que
serd ordenada mediante una matriz de respuestas, a fin de conocer e identificar las
necesidades, requerimientos o expectativas de los clientes. Esta informacion entregara
resultados como cualidades principales que valora el cliente, medio por el cual se
contacta o se busca empresas que brinden servicios de alquiler de equipos y
magquinaria, formas de pago, etc. Esta informacidn cualitativa y en cierto punto con
libertad en la amplitud de sus respuestas, identificard aspectos necesarios para la
generacion de una encuesta para obtener datos cuantitativos. Es importante

mencionar que en esta etapa de la investigacién de mercado con la recoleccién de
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informacién por un método cualitativo como es la entrevista a profundidad, se incurre
en ciertas limitaciones y una de las mds importantes es no poder realizar cdlculos
estadisticos de los datos obtenidos, los datos cualitativos son dificiles de generalizar
por lo cual es necesario acompafiarlos con datos cuantitativos como por ejemplo
encuestas. En el Anexo 8 se incluye la guia de pautas para la entrevista a profundidad y

matriz de respuestas.

Informacion secundaria.

Mediante la utilizacién de los informes emitidos por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC, se aproximo el tamafio de mercado, de igual manera esta
informacién serd de suma importancia para identificar y seleccionar a las empresas

que se entrevistaran y posteriormente seran encuestados.

La utilizacidn del internet facilitara la investigacién de las empresas mediante el
ingreso a sus paginas web, esta herramienta se obtendra informacién muy valiosa
como son los productos y servicios que ofrece, trayectoria de la empresa, misién,

vision y toda la informacién secundaria importante para el conocimiento del mercado.

Técnicas cuantitativas

La recoleccién de informacidn cuantitativa, se realizé mediante la ejecucién de
encuestas online y el método de llegada al Encuestado es mediante un correo
electrénico que incluye un link que habilita el inicio de la encuesta, la misma que

estard habilitada en los meses de Diciembre de 2015 y Enero de 2016.

El muestreo fue del tipo no probabilistico, es decir que se basd en el juicio del

investigador para la seleccion de las diferentes Empresas y personas relacionadas a las
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actividades de construccidon. El muestreo se lo realizé por conveniencia, es decir que
las empresas y personas han sido seleccionadas de acuerdo a la experiencia del
entrevistados considerando que estén involucradas directamente en actividades de
construccion y que tengan la apertura necesaria para completar una seria de
preguntas, ademas el sesgo que pudiere ocasionarse se lo reducira al realizar

encuestas a nivel nacional.

Considerando que es un muestreo no probabilistico pueden presentarse un
sesgo por la seleccidn del investigador, existe uno considerable y potencial que se
puede presentar al realizar las encuestas y es el regional, para evitar que la
informacién sea sesgada se incluyd en la base de datos Empresas de la Costa, Sierra 'y

Oriente o que cuenten con participacién a nivel nacional.

El tamafio de la muestra se lo identificé mediante la utilizacion de informacién
secundaria, el instituto nacional de acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC, 2012), existen aproximadamente 14336 empresas constructoras en el

Ecuador, las mismas que se encuentran distribuidas de la siguiente manera:
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ESTABLECIMIENTO POR PROVINCIA

M Provincias

Zonas No... 3
Napo = 55
-
Santa Elena ==
-
Sucumbios == 120
|
Pastaza m=m
|
Morona Santiago === 182
Los Rios ~ wesmm 312
Imbabura e 366
Cotopaxi = 466
Chimborazo m———— 34

Manabi =—— 750

Azuay 1637

2269
Pichincha 3811

Figura 3: Establecimiento por provincias INEC

Para Calcular el error muestral se utilizé la siguiente informacion:
Universo: 14366 empresas

Tamafio de la muestra: 82 encuestas

Distribucidn de la muestra: 50%

Nivel de confianza: 95%

Error: 10.79% obtenido a través de la aplicacién del simulador del
(DEPARTAMENTO DE BIBLIOTECA, s.f.) Se admite un error del 10,79% considerando
gue el mercado es de dificil acceso, que las personas encuestadas ocupan posiciones
laborales medias altas como Gerentes, Directivos, Jefaturas, Coordinaciones en donde
se dificulta conseguir apertura y tiempo para llenar encuestas con fines de

investigacion.
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TAMANO DEL MERCADO

Para determinar el tamafio de mercado objetivo se tomaron en cuenta a todas
las actividades, productos e industrias que generan gastos en el “Servicios de
arrendamiento de maquinaria y otros articulos sin operarios” presentes en la tabla
Matriz Simétrica Producto — Producto, Tecnologia Producto, generada por el Banco

Central del Ecuador para el afio 2012 (Banco Central del Ecuador, 2016).

La produccién de la industria “Servicios de arrendamiento de maquinaria 'y
otros articulos sin operarios” en el afio 2012 alcanzé los $295 millones de délares
anuales. Mediante una relacion entre el Producto Interno Bruto del afio 2012 y el PIB
del 2015, se aproximé el tamafio de mercado del servicio de alquiler de equipos y
magquinaria para la construccion llegando a un valor anual de $357 millones de ddlares

para el afio 2015.

Participacidon de mercado

Al momento no existe una fuente oficial que proporcione datos tabulados
sobre la cantidad de empresas de provisién de equipos y maquinaria para la
construccion. Sin embargo, es importante mencionar que el alquiler de equipos y
maquinaria brinda su servicio a diferentes industrias como textiles, plasticos,

automotriz, generacidn eléctrica, comercio, construccién, petréleo, etc.

La empresa se enfocara en cubrir las necesidades de alquiler de todas las

empresas e industrias a nivel nacional. Por lo cual se pretende conseguir participacion
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del tamafio total de mercado que es de $357 millones de ddlares anuales para el afio

2015.

CONSUMIDOR

Necesidades insatisfechas

Mediante la ejecucidn de las entrevistas a profundidad y encuestas a
potenciales consumidores, se obtuvo datos cualitativos y cuantitativos, los mismos que

identificaron atributos importantes, asi como las necesidades insatisfechas.

El sector definido como las empresas que brindan servicios de alquiler de
equipos y maquinaria para la construccion es muy competitivo, esto se debe a que
ingresaron personas particulares al mercado para ofrecer una cantidad muy limitada
de equipos. De acuerdo a las encuestas realizadas el 99% de las personas aseguran que
las empresas en las que trabajan alquilan equipos y maquinaria a personas
particulares. Haciendo referencia a lo antes expuesto una de las principales
necesidades insatisfechas de los clientes es que se facilite su proceso de busqueda de
equipos y maquinaria, complementando los datos de las encuestas con los resultados
de las entrevistas a profundidad, el Individuo 2 comenta que “deben cazar a los

proveedores particulares”.

Otra necesidad insatisfecha que se comprobd mediante la realizacidn de las
encuestas es el requerimiento de una empresa que disponga de equipos y maquinaria

multidisciplinario, el 59% de los encuestados aseguran que sus empresas alquilan



equipos multidisciplinarios y el 100% de los encuestados no reconoce una empresa

que ofrezca dicho servicio.

Tipo de Maquinaria Cantidad Porcentaje

Equipos o maquinaria civil, equipos o
maquinaria eléctrica, equipos o maquinaria

mecanica. 18 22%
Equipo o maquinaria pesada. 8 10%
Equipos o maquinaria civil. 21 26%

Equipos o maquinaria civil, equipo o
magquinaria pesada. 6 7%

Equipos o maquinaria civil, equipos o
magquinaria eléctrica, equipos o maquinaria
mecdnica. 24 29%

Equipos o maquinaria civil, equipos o

magquinaria mecanica. 1 1%
Equipos o maquinaria eléctrica 2 2%
Equipos o maquinaria pesada. 1 1%

Equipos o maquinaria pesada, equipos o
magquinaria civil. 1 1%
Tabla 1: Tipo de equipo y maquinaria
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Tipo de Equipo y Maquinaria

’ Equipos o maquinaria civil., Equipos o maquinaria eléctrica, Equipos o maquinaria mecanica.
= Equipo o maquinaria pesada.

= Equipos o maquinaria civil.

m Equipos o maquinaria civil., Equipo o maquinaria pesada.

= Equipos o maquinaria civil., Equipos o maquinaria eléctrica, Equipos o maquinaria mecanica.

= Equipos o maquinaria civil., Equipos o maquinaria mecanica.

m Equipos 0 maquinaria eléctrica

Figura 4: Tipo de Equipo y Maquinaria

Atributos valorados en la categoria

Con la realizacion de las encuestas se logré identificar los atributos principales
gue son valorados al momento de alquilar un equipo o maquinaria para la
construccion, a continuacién se enumeran los atributos en una escala del 1 al 5, siendo

5 la valoraciéon maxima:
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Atributo Promedio
Precio 4,94
Prestaciones y atributos del

equipo o maquinaria 4,37
Operatividad 4,23
Disponibilidad 3,88
Marca 3,4
Afio de Fabricacion 3,32

Tabla 2: Atributos

Atributos

Afio de Fabricacién |
Marca [N
Disponibilidad |

Operatividad |

Prestaciones y atributos del equipo o
maquinaria

Precio |

Figura 5: Atributos

De acuerdo a los datos obtenidos en las encuestas, se puede identificar que
existen dos factores o atributos que el cliente valora en mayor medida al momento de
tomar una decision de alquilar un equipo o maquinaria. El primer atributo con mayor
importancia es el precio, obteniendo un promedio de 4,94. El segundo atributo mas
importante son las prestaciones del equipo o maquinaria alcanzando un promedio de
4,37 y el tercer atributo que valora es la operatividad de los equipos con un promedio

general de 4,23.
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Se puede mencionar que el principal atributo que valora el cliente al momento

de contratar es el precio, sin embargo debe venir acompafiado con las prestaciones y

correcta operatividad.

Evaluacion de la marca y el aio de fabricacién, a continuacion se presentan los

datos obtenidos en las encuestas:

Ao de Fabricacion minimo | Respuestas | Porcentaje
2000 1 1%
2005 18 22%
2010 22 27%
2011 40 49%
2012 1 1%
Tabla 3: Afio de Fabricacion

Restriccion de marcas | Respuesta | Porcentaje

Si 52 63%

No 30 37%

Tabla 4: Restricciones de marca
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Porcentaje

= Si = No

Figura 6: Restricciones de marca

Un 1% de los encuestados solicita maquinaria de minimo afio 2012, el 49% de
los encuestados que corresponde a la mayoria solicitan equipos del afio 2011 es decir
con 5 afios de uso y otro dato representativo es que el 27% de los encuestados solicita
equipos de aifio 2010 es decir con 6 afios de funcionamiento. Lo cual proporciona un
referencial sobre los afios de fabricacién de los equipos y maquinaria ofertados ya que

el 100% de los encuestados aseguran tener restricciones con los afios de fabricacion.

El 63% de los encuestados aseguran tener restricciones en la maquinaria, con
una pregunta cualitativa se identificd que tipo de restriccion tienen y el resultado fue
gue no trabajan con equipos y maquinaria china y en ocasiones con marcas que no
sean reconocidas en el medio. Esta informacidn es importante para tomarla a

consideracion en el momento de incluir equipos para alquiler.

Un 94% de los encuestados solicita que los equipos y maquinaria dispongan de

un operador.
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Es importante evaluar los seguros de los equipos y maquinarias, de acuerdo a
las encuestas realizadas el 99% de los encuestados solicita que los equipos y
magquinaria se encuentren asegurados, con una pregunta cualitativa se pudo identificar
qgue el motivo principal es que las Empresas no pueden cubrir con los gastos de ocurrir
un accidente, ademas que los duefios de sus equipos o maquinas son responsables del

correcto funcionamiento de los mismos.

Movilizacién y Desmovilizacidon de equipos, atributos importante en el sector,
los datos obtenidos en las encuestas, el 100% de los encuestados solicitan que los
equipos y maquinaria se entreguen y retiren de la obra, sin embargo el 78% de los
encuestados estaria dispuesto a pagar un recargo adicional por la movilizacién y
desmovilizacion. Es un dato importante a tomarlo en cuenta ya que debe darse la
opcién de sumar un valor para la movilizacién y desmovilizacion o dejar la posibilidad

para que el cliente lo retire y movilice por su cuenta.

Posicionamiento de los principales competidores

Mediante las encuestas realizadas se pudo identificar que existen dos tipos de

competidores fuertes:

El primero de las empresas grandes, sélidas y bien conformadas, con una marca
posicionada y reconocida, las principales empresas mencionadas son Caterpillar,
Mamut Andino, Equigruas. Las principales cualidades de estas empresas es que
ofrecen equipos y maquinaria con prestaciones altas, disponibilidad de equipos,

confianza con la marca y empresa, pero su precio es alto.
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Empresa Cantidad

Caterpillar 65
Mamut Andino 54
Equigrdas 47
Gruas Atlas 49
Renteco 8

Tabla 5: Empresas que brindan servicio de alquiler

Cantidad

Renteco

Gruas Atlas

Equigruas

Mamut Andino

Caterpillar

o
=
o

20 30 40 50 60 70

Figura 7: Empresas que brindan servicio de alquiler

Analizando los datos obtenidos, Caterpillar es una de las empresas mas
reconocidas en el medio alcanzando un 79%, seguido por Mamut Andino con un 66%

de reconocimiento del mercado.

El segundo competidor fuerte, son los proveedores independientes, entiéndase
como personas particulares que aprovechando el crecimiento que tuvo la construccion
y adquirieron equipos y maquinaria para rentar. Las principales cualidades de estos

competidores es que la cantidad y prestaciones de los equipos son limitadas, la
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disponibilidad de equipos es baja, no poseen una diferenciacion por marca, el nivel de

confianza disminuye, pero su precio de alquiler es bajo.

Evaluacion del concepto

Como resultado de las encuestas realizadas para la evaluacion del concepto, el
33% de los encuestados coloca una calificacion de 9 sobre 10, el 66% de los

encuestados califica con 8 y el 1% asigna una calificacién de 7 puntos.

Para los clientes es muy atractivo presentarles una empresa que pueda ofrecer
maquinaria y equipos multidisciplinarios, es decir mecanicos, eléctricos, civiles,
pintura, compresores, generadores, control de calidad, etc. Esta caracteristica
facilitaria su trabajo diario e incluso en sus operaciones al manejar un solo proveedor.
Actualmente no identifican una empresa que pueda cubrir todas sus necesidades, sino
gue buscan en todo el mercado varias empresas que puedan cubrir sus
requerimientos, en las encuestas esto se ve representado en que el 100% de los
encuestados no identifica una Empresa que provea de equipos y maquinaria

multidisciplinaria para el alquiler.

Fueron reiterativos en que el precio es el factor principal para tomar la
decisidn, y una de sus recomendaciones recopilada en las entrevistas personales, es

que el precio debe ser acorde al mercado para no perder clientes.

Lo que menos gustd, cambios y mejoras. Recomendaron que el precio de

alquiler no debe ser presentado Unicamente con un valor diario, es necesario incluir
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mayor informacion sobre los equipos y maquinaria, se desconoce su operatividad, no

se conoce detalladamente la forma de pago.

Lo que mas gusto del prototipo, el 50% de los encuestados aseguran que

facilitarian su trabajo y el proceso de alquiler de equipos y maquinaria.

Que es lo que mas le gusto Cantidad Porcentaje

Disponibilidad 12 15%
Facilidad de uso 41 50%
Visualizacién de precios 29 35%

Tabla 6: Lo que mds gusto

Qué es lo que mas le gusto

m Disponibilidad = Facilidad de uso

Figura 8: Lo que mds gusto

= Visualizacion de precios
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OFERTA

Si se evalla a las empresas grandes, estas tienen un posicionamiento fuerte en
el mercado mediante el reconocimiento de su marca, realizan estrategias de marketing
digital como pdginas web, su comunicacion la realizan mediante la presentacién en
eventos importantes como ferias de la construccién o revistas como la publicada en la
Cédmara de la Construccidn, en el sector petrolero su presencia se basa en participar en
ferias con estanterias en donde presentan sus servicios. Las empresas grandes y
formalmente constituidas generan confianza en sus clientes por lo que la fijacion de su

precio es alto comparado a las personas independientes.

Con la finalidad de evaluar la misma categoria de productos se seleccioné
empresas que brinden el servicio de alquiler de equipos de la misma categoria en este

caso Mamut Andino y Gruas Atlas, quienes disponen de gruas de diferentes Tonelajes:
Mamut Andino:

Producto: Mamut Andino es una empresa fundada en 1976, en el drea de
alquiler de equipos y maquinas cuenta con productos con grandes prestaciones y de
marcas reconocidas, entre su cartera de productos se encuentra el alquiler de gruas

telescépicas, torres gruas, manipuladores telescépicos y equipos de izaje.
Precio:

El precio obtenido mediante una cotizacién es el siguiente:

ITEM PRECIO DIA | PRECIO MES
Cotizacién 1 $800,00| S15.214,00
Cotizaciéon 2| $1.260,00| $23.708,00
Cotizacion 3| $1.550,00| S 29.342,00
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Tabla 7: Cotizacion Mamut Andino

De acuerdo al Anexo 3, el precio de Mamut Andino al compararlo con Gruas
Atlas y el cotizador independiente es superior, esto se ve reflejado a que su
posicionamiento de marca en el mercado es superior, un 66% de los encuestados
reconoce a Mamut Andino superando en este caso a Gruas Atlas quien posee un 60%

de reconocimiento.

Plaza:

Mamut Andino es una empresa localizada en Guayaquil, sin embargo su
participacidon y prestacién de servicios es a nivel nacional. En la cotizacién adjunta en el
Anexo 3 se cotizan gruas entregadas en la ciudad de Quito lo que demuestra su

cobertura nacional.

Promociones: Mediante una llamada telefénica se investigd que se puede
presentar un proceso de negociacidn y promociones de llegar a una etapa de
contratacidn, asi como descuentos por ser clientes frecuentes, por el tiempo de

alquiler o la cantidad de maquinas.

Gruas Atlas

Precio: Gruas Atlas es un competidor con un reconocimiento de su marca del
60% en el mercado, con equipos y maquinaria de marca lo que le permite colocar sus

precios de alquiler de la siguiente manera:

ITEM PRECIO DIA | PRECIO MES
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Cotizacion 1 $800,00| S 13.900,00
Cotizacién 2| $1.000,00| $ 18.500,00
Cotizacion 3| $1.400,00| $ 24.900,00

Tabla 8: Cotizacion Gruas Atlas

De acuerdo al Anexo 4, sus precios son inferiores a Mamut Andino pero

superior a las personas independientes que alquilan equipos.

Producto: Gruas atlas cuenta con un portafolio muy amplio en gruaas, sus
equipos son de alta tecnologia y prestaciones grandes. Sin embargo no cuenta con

equipos para otras disciplinas de la construccidn.

Plaza: Gruas Atlas es una Empresa fundada en 1967 con presencia a Nivel
Nacional e internacional, cuanta con la capacidad de ofrecer sus productos tanto en la

costa, sierra y oriente.

Promociones: Via telefdnica se confirmé que se pueden llegar a acuerdos tanto

de pago como de descuento si se cumplia con tiempos y cantidad de equipos.

Al evaluar a los proveedores independientes, que poseen una cantidad muy
limitada de equipos y maquinaria, su estrategia esta basada en precios bajos. En las
entrevistas identificaron que uno de los medios por el cual llegan a las empresas o
personas que provean del alquilar de equipos y maquinaria es mediante las
recomendaciones de colegas involucrados en actividades de la construccién, en
general no poseen paginas web o son muy limitadas, no participan en eventos grandes
o ferias de la construccién, su comunicacion se basa en ofrecer sus servicios en el lugar

de las obras o mediante las referencias habladas anteriormente.
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Precio: Las personas particulares que alquilan equipos y maquinaria cuentan

con la ventaja de tener sus costos indirectos bajos lo que les permite reducir sus

precios:

ITEM

PRECIO DIA

PRECIO
MES

$ 750,00

$13.200,00

$ 940,00

$17.500,00

$1.300,00

$23.700,00

Tabla 9: Cotizacion Persona Particular

De acuerdo al Anexo 5 los precios se encuentran por debajo de Mamut Andino
y Gruas Atlas, sin embargo no mantiene un reconocimiento de marca y sus equipos y

prestaciones son limitadas.

Producto: Los productos de las personas particulares son limitados, con pocas
prestaciones, deficiencias en la disponibilidad de los mismos. Generalmente son
personas que han decido adquirir una cantidad pequefia de equipos para ponerlos a

trabajar.

Plaza: Las plazas de las personas particulares son limitadas, su cobertura se
fundamenta en la busqueda de posibles clientes y ofertar sus productos en proyectos

gue se encuentren en ejecucion.

Promociones: Via telefénica se conversé que se puede mantener una reunién

de cierre de negociacién en donde se puede llegar a acuerdos econdémicos.
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CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

Estrategia genérica

Existen 3 estrategias Genéricas: Liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque
(Porter, 1980). Para el presente proyecto se escogié una Estrategia Genérica de
Diferenciacidn, ya que existe una gran oportunidad de conformar una empresa que
brinde el servicio de alquiler de maquinaria y equipos para la construccion
multidisciplinarios; esto quiere decir, aumentar el nimero de maquinarias con la
finalidad de cubrir con una sola empresa las necesidades de las diferentes areas de la
construccidn; ademas mantener un precio de alquiler competitivo en el mercado con
lo cual se pretende conseguir fidelidad del cliente. En consecuencia, el atributo que
caracterizara la oferta diferenciadora de la empresa es variedad, que se hace realidad

con la amplitud de su portafolio.

Mediante la generacién de alianzas estratégicas con pequefias empresas y
personas particulares, poseedores de equipos y maquinaria, se pretende conformar
una red que genere una empresa con gran cantidad de equipos y prestaciones para

cubrir con las exigencias del mercado.
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Haciendo referencia a las encuestas realizadas en el Capitulo 2 de Investigacidn
de Mercados, el 56% de las personas entrevistadas aseguran que las empresas en las
que trabajan alquilan maquinaria multidisciplinaria y el 100% de los encuestados
aseguran no conocer una empresa que ofrezca tal variedad de equipos. Esto confirma
la oportunidad de negocio que ofrezca dicho servicio, ademas es importante incluir
gue el 50% de los encuestados afirman que el prototipo presentado facilitaria su

trabajo cuando requieran servicios de alquiler.

Posicionamiento estratégico

Mediante el analisis sectorial realizado en el Capitulo 1 de las 5 fuerzas
presentadas por Porter (Porter, 1980), existen 2 fuerzas contrarias a la rentabilidad
(Rivalidad y el Poder de negociacién del Consumidor) y 1 fuerza moderada (Amenazas
de entrada), lo cual genera que el mercado sea hostil y altamente competitivo lo que
influye directamente en la complejidad por superar el costo de oportunidad del

capital.

Una de las fuerzas contrarias a la rentabilidad es el Poder de negociacion del
Consumidor, esta fuerza se la contrarrestard mediante la generacion de fidelidad del
cliente. Con la utilizacién de entrevistas a profundidad y encuestas realizadas en el
Capitulo 2, se puede concluir que el alquiler se realiza tanto a empresas grandes y
fuertemente constituidas asi como también a personas particulares; considerando lo
antes expuesto es necesario consolidar los atributos de estos dos proveedores en una

sola empresa, a fin de fidelizar al cliente. De las empresas grandes se tomaran los
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atributos de confianza y disponibilidad de equipos; y de las pequefias empresas y

personas particulares el atributo de un precio mas competitivo.

Este posicionamiento estratégico se lo conseguira liderando la generacion de
una red de alquiler de equipos y maquinaria para la construccién, conformada por
pequefias empresas de alquiler o personas particulares que expongan y oferten sus

equipos dentro de una plataforma en linea fuertemente desarrollada.

Las acciones anteriormente descritas ademas de generar confianza y fidelizar al
cliente, aportaran directamente a reducir otra fuerza contraria a la rentabilidad como
es la fuerte rivalidad del mercado. La rivalidad en el sector de alquiler de equipos y
maquinaria para la construccion se genera principalmente por el exceso de oferta en el
mercado, lo que desemboca en una fuerte guerra de precios. Al constituir y consolidar
una red de alquiler de equipos y maquinaria, todas las empresas que sean parte de
esta alianza estratégica dejaran de ser rivales directos para pasar a ser socios

generadores de ingresos para la empresa.

De acuerdo a la revista El Financiero (Araiza, 2013), Tim Bradshaw del Financial
Times define la economia compartida como "aquella que facilita el intercambio directo
de bienes y servicios entre los particulares". Es esta economia compartida la que ha
dado lugar a una revolucidn tecnolégica, y que ha redefinido muchas de las industrias
consideradas tradicionales. El componente de la masividad es una de las cualidades de
esta red de negocios que permiten que incrementen sus ingresos econémicos, en

donde los principales consumidores son los usuarios mas activos en las redes sociales.
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El modelo de negocio planteado no contempla Unicamente a personas que
poseen equipos 0 maquinaria para utilizacién personal y que estan dispuestos a
ponerlos en alquiler, sino que integra a pequefios empresarios y emprendedores que
encontraron una oportunidad de negocio al adquirir maquinaria por el crecimiento de
la construccién en los ultimos afios en el Ecuador; y que en la actualidad al disminuir la
demanda en el sector compiten fuertemente por conseguir contratos para brindar sus

servicios.

Recursos y Capacidades Distintivas.

Para la empresa es importante contar con recursos y capacidades distintivas
gue dentro del sector de servicios de alquiler de equipos y maquinaria para la
construccion sean valiosos, escasos, dificiles de copiar y dificiles de sustituir. De esta
manera se contribuye al fortalecimiento de la estrategia genérica planteada
anteriormente, que es la diferenciacién y conseguir disminuir la fuerte rivalidad en un

sector altamente competitivo.

Contar con una amplia cartera de productos multidisciplinarios disponibles para
el alquiler requiere de un musculo econémico fuerte, ademas del riesgo que genera
tener en stand by un nimero muy grande de maquinaria, son las razones principales
por las cuales las empresas no realizan este tipo de inversidén y deciden especializarse
en un area de la construccidn especifica. Los recursos intangibles que poseera la
empresa son una cantidad amplia de personas o empresas interesadas en alquilar
equipos, y aglutinarlos en una plataforma tecnoldgica bajo el modelo de economia

compartida.
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La capacidad distintiva principal con la cual contara la empresa es la de cubrir
los requerimientos multidisciplinarios del mercado dentro de una misma plataforma,
esto se lo conseguird mediante la generacion de externalidades de red con personas
particulares o pequefios empresarios poseedores de equipos y maquinaria de alquiler.
Es necesario aglutinar la mayor cantidad de oferta en la red a fin de contar con un
portafolio de productos cada vez mas amplio consiguiendo confianza y fidelidad del

consumidor.

Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo.

Se eligid realizar un Organigrama del tipo Integral, debido a que facilita
representar las unidades o areas administrativas existentes de la empresay las
relaciones jerarquicas o de dependencia que se establecen entre las mismas
(Melinkoff, 1969). De esta forma se facilitard representar de manera gréfica las
unidades y sus respectivas dependencias que facilitaran los procesos de aprobaciény

cierre de negocios.
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Figura 9: Organigrama

En el Anexo 9 se presentan las definiciones de los puestos presentados en el

Organigrama, se detallan sus funciones y principales responsabilidades.

Si se hace referencia al Organigrama presentado, se incluye una figura principal
con la responsabilidad de mantener la Estrategia Genérica Empresarial a cargo del
Gerente General quien cuenta con un asistente. Se realiza una divisidn por
departamentos para cubrir con las necesidades técnicas y administrativas, ademas se
incluyen departamentos de apoyo como los de Recursos Humanos y Control de
Documentos de manera permanente. Se externalizaran las actividades contables y de
marketing en los momentos de su requerimiento especifico. La estructura
organizacional planteada cubre con las necesidades para iniciar con las actividades de

alquiler de equipos y maquinaria para la construccion.

En el Anexo 10 se presenta la Hoja de Vida del Autor del Proyecto.



CAPITULO 4

PLAN DE MERCADEO

Estrategia de posicionamiento.

La estrategia de posicionamiento se enfocara en tres atributos:

La generacion de una red de alquiler con una amplia cartera de equipos y

maquinaria para la construccion:

Transparencia de su operatividad y funcionamiento mediante la calificacién y

asignacion de estrellas de calidad.

Seguridad de equipos y maquinaria ofertados, mediante la actualizacién
continua de la plataforma, convenios de pago seguros y elaboracién de contratos de

alquiler.
El eslogan de la empresa es el siguiente:

Equipos y maquinaria para la construccion Grizzly, una oferta transparente,

segura y a tu alcance.

43
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Estrategia de Marca

El nombre asignado a la empresa es GRIZZLY, que se deriva del calificativo de

uno mamiferos terrestres mas grandes y fuertes del mundo, el oso Grizzly.

La personalidad de la marca se ve representada por un oso guerrero, apto para
el trabajo mas dificil, capaz de desempeiiar eficientemente sus labores en locaciones
de dificil acceso, su fuerza y resistencia representan confiabilidad, es un todo terreno
gue se integra facilmente a las exigencias de los clientes, su nombre y personalidad

infunden respeto.

El disefio de la imagen empresarial sera la garra de oso Grizzly en colores
blanco y negro, ver Figura 10, la misma que se la complementard con imagenes
derivadas de la fuerza y resistencia de un oso integradas a equipos y maquinarias de la

construccion.

GRIZILY

Alquiler de equipos & maquinaria
para la construccion

Figura 10: Imagen empresarial
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Estrategia de Servicio y Canal

Plataforma:

La estrategia de servicio se basa en la generacidén de una plataforma con la
mayor cantidad de equipos y maquinaria para la construccién, mediante la generacién
de una red de alquiler con la finalidad de satisfacer los requerimientos
multidisciplinarios de un proyecto de construccidn. Se captaran la mayor cantidad de
proveedores, tanto personas particulares poseedores de equipos y maquinaria asi
como empresas dedicadas al alquiler que estén dispuestos a exponer sus productos
mediante la figura economia compartida. El primer paso a seguir es calificarse como
proveedor de Grizzly, para lo cual el equipo técnico serd el responsable de evaluar los
equipos y maquinaria para verificar su operatividad y funcionamiento mediante la
asignacion de estrellas de calidad en una escala del 0 al 5, siendo 5 estrellas la mayor
calificacion posible. Para esta calificacion ademas de comprobar su operatividad y
funcionamiento, influirdan condiciones externas como pintura, llantas, paneles de
operacion, afio de fabricacidn, etc. con la final de conseguir una calificacién integral de
los equipos que facilite las decisiones de los futuros clientes. La plataforma pretende
fomentar la interaccion entre los usuarios para lo cual se incluirdn comentarios,
sugerencias vy calificacién de equipos y maquinaria, que validaran la calidad del servicio
y la maquinaria. Es decir contaran con dos calificaciones: El personal técnico de Grizlly

y los usuarios.

La plataforma contara con filtros de busqueda para reducir la oferta de acuerdo

a las necesidades de los clientes, considerando que existiran equipos de caracteristicas
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similares es importante incluir una galeria fotografica que proporcione la mayor
cantidad de detalle de las condiciones externas, para que la decisién final del cliente
se base en la comparacién del precio versus la marca, el aifio de fabricaciény la
calificacion en estrellas otorgadas tanto por Grizzly como por antiguos usuarios, los
atributos antes mencionados serdn presentados de manera clara y transparente con la

finalidad de facilitar las decisiones de los clientes.

Dentro de la plataforma existe la posibilidad de efectuar pagos en linea
mediante un convenio realizado con PAYPAL u optar por la posibilidad de realizar una
reservacion y solicitar la asesoria de un agente de ventas de manera fisica o mediante

correo electrénico.

Canal de venta directa:

Ademas de la opcién de alquiler en linea mediante la utilizacidén de la
plataforma se impulsara la venta directa mediante la visita de vendedores a empresas
constructoras de acuerdo a un cronograma generado por el jefe de ventas. Esta visita
se concentrard en la capacitacidon en el uso y visualizacion de los beneficios de la
plataforma. Ademas el equipo de ventas es el encargado de acordar las formas de
pago con los clientes considerando opciones de acuerdo a los montos y duracién de los

contratos.
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Estrategia de Precios

Al ser una modalidad de economia compartida, la empresa ganard un
porcentaje sobre el precio fijado por el proveedor, el precio de los productos ofertados
deben ir en relacién a la operatividad y marca de los equipos, sin embargo los
proveedores tendrdn la libertad de colocar el precio de acuerdo a su apreciacién del
mercado. Mediante la realizacion de 6 entrevistas a personas particulares dueiios de
equipos y maquinaria, Ver Anexo 11, aseguran que entregan comisiones a personas
gue les consigan contratos de arrendamiento, los valores se encuentran entre el 3%y

8%, sin embargo van a depender de los montos y el tiempo de contratacion.

Grizzly cobrard el 8% por montos de contratos mensuales menores a $5.000,00
délares, el 6% en un rango de contratos mayor a $5.000,00 ddlares y hasta $10.000,00

ddlares, y 4% por contratos mensuales superiores a los $10.000,00 ddlares.

Rango de contratos % de Cobro
Contratos menores o iguales a $5.000,00 8%
Contratos mayores a $5.000,00 e iguales

a $10.000,00 6%
Contratos mayores a $10.000,00 4%

Tabla 10: Rango de cobro por contratos.

Los proveedores calificados firmardan acuerdos contractuales que protejan el
modelo de economia compartida. Si se otorga contratos mediante la utilizacion de la
plataformay los proveedores triangulan a Grizzly, se cobrara un 30% de multa del total

del contrato y seran expulsados de la red de alquiler.
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Estrategia de Comunicacion

La empresa cuenta con una plataforma en donde se ofertan equipos y
maquinaria para la construccion, para lo cual se han planteado 3 modalidades de

publicidad:

Publicacion bimensual en la revista de la cdmara de la industria de la
construccion, el valor aproximado para la publicacion de media pagina es de $ 840
délares, la publicacidn saldrd en los meses de Marzo-Abril, Mayo-Junio, Julio-Agosto,
Septiembre-Octubre y Noviembre-Diciembre en la revista fisica y en la revista en linea
en la pagina web de la cdmara de la industria de la construccidn, el tiraje de la revista

son de 3000 ejemplares por edicidn y la revista digital aproximadamente acceso para

3000 socios.
. Precio Publicacién | # Publicaciones | Costo total | Costo
Revista .
Edicidn anuales anual mensual
Camaradela
Industria de la S 840,00 5 $4.200,00 | $ 350,00
construccion

Tabla 11: Costo publicidad en revista

Para generar flujo en la plataforma se realizarad un convenio de publicidad con
google AdWords, asignado un pago por clic de 50 ctvs. y un presupuesto diario de 10
délares. Se aproxima un impacto de 600 visitas mensuales a la plataforma mediante de

medio de publicidad de pagos por clics efectivos.

Medio Presupuesto # Clics Costo
Costo por Clic diario mensuales mensual
Google AdWords $ 0,50 $ 10,00 600,00 S 300,00

Tabla 12: Costos google Adwords
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Ademas se realizardn visitas puerta a puerta a clientes potenciales por parte del

departamento de ventas, en donde se presentardn las facilidades de la plataforma y se

hardn simulaciones del alquiler de equipos y maquinaria para la construccion.

Se incluiran visitas a proveedores con la finalidad de conseguir una red de

alquiler bajo la modalidad de economia compartida. Se tiene programado visitar 20

clientes mensuales y 20 proveedores.

Presupuesto

El presupuesto contempla la inversidn de 4 afios en tres medios de publicidad:

publicacién en la revista de la Cdmara de la Industria de la Construccidn, convenio de

publicidad en Google AdWords y canal de venta directa.

Para la inversion en la revista de la Cdmara de la Industria de la Construccidn la

publicidad se mantendra durante los cuatro afios, es decir con 5 presencias anuales.

Para el calculo del precio aproximado para los siguientes afos se los afecta con una

inflacion anual del 3.38%.

El presupuesto para Google AdWords los primeros dos afios se mantendran la

inversion inicial y para el segundo y cuarto afio se duplica a un presupuesto de 20

dodlares diarios.

El presupuesto para los 4 aios siguientes se presenta a continuacién:

Medio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Revista Ca de la Industria de |

evista Lamara de fa industria de fa $4.200,00 | $4.341,96 | $4.488,72 | $ 4.640,44
Construccion
Google AdWords $3.600,00 | $3.600,00 | $5.400,00 | $5.400,00
Gastos Administrativos $2.400,00 | $2.400,00 | $3.000,00 | $3.000,00
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Total| $ 10.200,00 ‘ $10.341,96 ‘ $12.888,72 ‘ $ 13.040,44 ‘

Tabla 13: Presupuesto Publicidad 4 anos

PLAN DE VENTAS

Modelo de ventas

Las ventas se realizardn mediante dos medios:

Utilizacién de la plataforma web con la posibilidad de pago directo o

reservacion.

Utilizacidn de canal directo de ventas mediante la visita a clientes. Es necesario
mencionar que por este medio se utilizard la plataforma en linea con la finalidad de

promover la utilizacidn y confianza en la red de alquiler.

Estructura del equipo comercial

La estructura del equipo de ventas se lo presentd en el capitulo 3 en el

organigrama de la empresa y cuenta con lo siguiente:
1 Jefe de ventas
2 Vendedores especialistas

El equipo presentado es el minimo con el cual empezaran las operaciones de la
empresa, a medida que la red de alquiler crezca, el equipo de ventas debe ser

reforzado con la contratacion de mas personal.



Proyeccidn de ventas
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El objetivo de la empresa para el primer afo es alcanzar un 1% de participacion

considerando que es mercado maduro. En el capitulo 2 se aproximé el tamafio del

mercado $357 millones destinado para alquiler de equipos y maquinaria para la

construccion, para conseguir un 1% del mercado es necesario cerrar contratos de

arrendamiento por $3.570.000,00, si aplicamos un porcentaje promedio de cobro del

5%, los ingresos anuales para la empresa serian de $178.500,00. A continuacion se

presenta la proyeccion de las ventas para los préximos 4 afios:

Tamano Mercado

$ 357.000.000,00

Ano 1

Ano 2

Ao 3

Participacion de
Mercado
Proyectado

1%

1,50%

2,00%

2,50%

Contratos
Anuales

$3.570.000,00

$ 5.355.000,00

$ 7.140.000,00

$ 8.925.000,00

Promedio de
cobro

5%

5%

5%

5%

Ingresos anuales
proyectados

$178.500,00

$267.750,00

$357.000,00

$ 446.250,00

Tabla 14: Proyeccion de ventas 4 afios

Metas comerciales y compensaciones

El equipo de ventas sera remunerado mediante un sueldo fijo de $500,00
délares mensuales, mas una comisién variable de acuerdo al cumplimiento de metas.
El equipo de ventas rotard de acuerdo a la coordinacion realizada por el jefe de ventas,
tanto en la plataforma como el canal de ventas. Las comisiones se realizaran de
acuerdo a los contratos efectivos cerrados en la plataforma y venta directa, el calculo

se realizard sobre el valor recibido por la empresa.
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Los vendedores recibirdn un 5% del total de los ingresos recibidos por Grizzly

producto de sus ventas realizadas.

El jefe de ventas sera remunerado mediante un sueldo fijo de $1.100,00 ddlares
mensuales, mds una comision variable correspondiente a un 3.5% de los ingresos

totales recibidos por Grizzly producto de las ventas.

Compensacién mensual total del equipo de ventas:

S
Ingresos anuales proyectados 178.500,00
Comision anual 1 vendedor 5% $ 4.462,50
Comisién anual Jefe de ventas 3,5% $6.247,50
Comision mensual 1 vendedor 5% $ 371,88
Comisién mensual Jefe de ventas 3,5% $ 520,63
Ingreso fijo mensual Vendedor $ 500,00
Ingreso fijo mensual Jefe de ventas $1.100,00
Ingreso total mensual Vendedor $871,88
Ingreso total mensual Jefe de ventas $1.620,63

Tabla 15: Compensacion equipos de ventas
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CAPITULO 5

PLAN FINANCIERO

Inversion Inicial

La inversidn inicial incluye el requerimiento de capital de trabajo, gastos de
constitucion de la empresa por un valor de $2.600,00 délares mediante la figura de
Sociedad Andnima, equipo informatico y otros de oficina. El detalle completo se

presenta a continuacion:

Inversion inicial
ftem | Descripcién Total
1 | Equipo informatico $10.000,00
2 | Otros de oficina $2.160,00
3 | Gastos de constitucion S 2.600,00
S 14.760,00

Tabla 16: Inversion inicial

La inversidn incluye, gastos de oficina divididos en equipo informatico
necesarios para iniciar con las operaciones de la empresa, equipo mobiliario para la

adecuacién de las oficinas de operacidn y ventas, ver Anexo 12 y Anexo 13.

Financiamiento.

El financiamiento se lo realizard mediante un crédito en la banca para

proyectos productivos, la tasa es de 11.5% anuales en un plazo de 5 afios. En el primer
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afio la empresa iniciard con un préstamo de $40.000,00 délares, consiguiendo una

relacion deuda sobre capital inicial de 38%.

La tabla de amortizacidn se presenta en el Anexo 14.

Proyecciones Financieras

Se realizan proyecciones financieras para 5 afios, con proyecciones mensuales
para el primer afio. Para iniciar con las operaciones de la empresa se formara un
equipo de trabajo administrativo que alcanza la suma de $ 188.443,20 en el primer afio
ver Anexo 15 y se lo complementara con departamentos externos, como la
Contabilidad y el Markenting, llegando a una suma de $6.000,00 para el primer afio ver

Anexo 16.

Si se analiza el flujo de caja del primer afio, realizando cortes mensuales, se
puede observar en los Anexos 17, 18 y 19 que la empresa cubre con las obligaciones
de pago de intereses, capital, gastos administrativos y gastos de ventas. Es decir la
empresa cuenta con los recursos econémicos necesarios para cubrir con los gastos que

aseguran mantener una operacion continua.

Se realizd una proyeccién de 5 afios, en donde se tiene estimado aumentar un
0,5% de participacion del mercado en cada afio. Para el primer afio se estima iniciar
con una participacion del 1% del mercado y para el afio 5 terminar con una
participacidon de 2.5%. Para los gastos proyectados se les aplicd un incremento

porcentual igual a la inflacion del 3,5%.

El equipo de ventas iniciara con un jefe de ventas y dos vendedores, a fin de

cumplir con las metas de participacion de mercado se incrementaran 2 vendedores
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cada afio, es decir que para el afio 5 se contara con un jefe de ventas y 10 vendedores.
La proyeccion de Costos administrativos se presenta en el Anexo 20 y los Gastos de

ventas en el Anexo 21.

A continuacién se presenta las proyecciones de ventas de los 5 primeros afios y

la utilidad neta generada:

ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas $178.132,50| $267.637,50| $356.265,00| $445.770,00| $535.275,00

BDT (UTILIDAD NETA) | -$30.206,50| $23.109,75| $63.582,86| $106.381,91| $146.545,92

Tabla 17: Ventas y Utilidad Neta

Se tiene proyectado generar utilidad neta positiva a partir del tercer afio, la
misma que se incrementara en los afos sub siguientes. El Balance General, Estado de

resultados y Flujo de caja se presenta en el Anexo 22, 23y 24.

A continuacidn se presenta la variacion de los activos totales, pasivos totales y
patrimonio total en la proyeccién realizada para los 5 primeros anos. Si se analiza la
Tabla 19 se observa que a partir del tercer afo los activos de la empresa mantienen un

crecimiento continuo.

BALANCE GENERAL

Inicial Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
TOTAL ACTIVO $ 105.000,00 | $ 71.320,79 | $99.233,16 | $ 175.833,82 | $ 295.470,27 | $ 452.870,13
TOTAL PASIVO $40.000,00 | $ 36.527,29 | $41.329,91 | $54.347,71| $67.602,25| $78.456,19
TOTAL PATRIMONIO $65.000,00 | $34.793,50 | $57.903,25| $121.486,11 | $227.868,02 | $ 374.413,94

Tabla 18: Activo, Pasivo y Patrimonio 5 primeros afios

A continuacidn se presenta el flujo de caja de los 5 afios, se puede analizar que
a partir del segundo afio el flujo operativo genera resultados positivos. En el primer

afio se realiza inversién en equipos tecnolégicos y otros de oficina. El flujo de caja neto
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obtiene valores positivos a partir del tercer afo y se mantiene creciente en los

siguientes afios.

FLUJO DE CAJA

Inicial Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Flujo Operativo $0,00| -$47.325,72| $42.339,63| $81.615,12| $122.209,24| $161.046,24
Flujo de Inversién $0,00| -$12.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo Financiero $105.000,00| -$6.280,65| -$7.042,24| -$7.896,18 -$ 8.853,67 -$9.927,26
Flujo de Caja Neto $105.000,00| -S$65.766,38| $35.297,39| $73.718,94| $113.355,58| $151.118,98

Tabla 19: Flujo de caja

Indicadores Financieros.

Entre los principales indicadores que se analizan estan los de liquidez en donde

se evalua la capacidad de cumplir con las obligaciones de corto plazo, al transcurrir los

afos la empresa va incrementando su liquidez llegando al 5to afio a una relacién de

5,77, lo que representa que tiene recursos econdmicos para cubrir con sus

obligaciones.

Si se analiza la rotacidn de los activos totales mediante la relacidn entre las

ventas y los activos, se puede observar que las ventas son superiores a los activos de la

empresa lo que demuestra que es una empresa saludable, para el 5to afio el valor es

de 1,18.

Entre los indicadores de endeudamiento de la empresa, se observa que la razén

de endeudamiento es decreciente, llegando al afio 5 a un 17,32%, es decir de por cada

délar, 17 centavos son con deuda, lo que se encuentra alineada a la visién de la

Gerencia en donde se promueve trabajar en mayor porcentaje con capital propio.
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Es necesario evaluar como la utilidad generada por la empresa puede cubrir los
gastos de intereses financieros, en el primer aio se obtiene un dato negativo de 6,06
es decir que la empresa no puede cubrir con la utilidad operacional los gastos del
financiamiento, para los siguientes afios este indicador se convierte en positivo y
presenta una muy buena imagen de la empresa en caso de requerir financiamiento

futuro, en el ano 5 la relacion aumenta a 352.

Al medir el rendimiento del capital ROE mediante la relacion entre la utilidad
neta y el patrimonio, se pude observar que en el afio 5 es de 39% de rentabilidad, lo
gue representa un buen indicador para tomar decisiones para crecimiento de la

utilidad generada por la empresa.

Si se analiza la relacion entre la utilidad neta generada por ano y los activos
totales de la empresa, en el primer afio se obtienen resultados negativos, debido a que
la empresa genera pérdidas. Sin embargo a partir del segundo afio la relacién es
positiva y para el segundo afio el valor es de 23% y para el afio 5 de 32%, lo que

representa que la empresa necesita gran cantidad de activos para generar beneficios.

La empresa cuenta con un indicador financiero como el margen bruto muy
alentador, en todos los aflos mayores al 90%, esto se debe a que los gastos de ventas

son bajos. Ver Anexo 25 para los indicadores financieros.

Punto de equilibrio.

Para conocer cual es el nivel minimo de operacién para no generar pérdidas es

necesario conocer su punto de equilibrio, es decir conocer el nUmero minimo de
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transacciones necesarias para cubrir con los gastos fijos. Para el primer afio es
necesario cerrar 185 transacciones anuales, lo que corresponde a S 162 mil ddlares. Si
inicialmente la empresa cuenta con tres personas dedicadas netamente a funciones de

ventas, cada persona debe cerrar por lo menos 5 contratos al mes.

A continuacidn se presenta el punto de equilibrio para los 5 aflos de operacién

evaluados:

PUNTO DE EQUILIBRIO

| ARl | Ade2 | AR03 | ARo4 | Afos
Ventas Servicios
Precio Venta S 877,50 | S 877,50 | S 877,50 | S 877,50 | S 877,50
Ventas $ 178.132,50 | S 267.637,50 | $ 356.265,00 | $ 445.770,00 | $ 535.275,00
Unidades Fisicas 203 305 406 508 610
PUNTO EQUILIBRIO
(unidades fisicas) 184,73 206,92 229,90 253,68 278,29

PUNTO EQUILIBRIO
(unidades monetarias) | $ 162.096,61 | $ 181.576,34 | $ 201.737,85 | $ 222.605,02 | $ 244.202,54

% Relacion Punto
Equilibrio / Ventas 91,00% 67,84% 56,63% 49,94% 45,62%

Tabla 20: Punto de Equilibrio

Tasa de Descuento

Para el calculo de la tasa de descuento se utilizara el WACC conocido como
Costo Promedio Ponderado de Capital, que es la tasa de descuento que se utiliza para
descontar los flujos futuros para valorar un proyecto de inversion, en este caso la

empresa Grizzly.

Para el calculo del costo medio ponderado de capital se tomaron las siguientes

consideraciones:
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La tasa libre de riesgo Rf se la tomdé como el promedio de los afios 2013, 2014,
2015y 2016 de los Bonos de USA a 10 afios, el valor promedio es de 2.28%. Para el
calculo de la Beta apalancada se utilizé la beta desapalancada del sector conseguido
por Damodaran que es igual a 0,961. La relacion de la deuda sobre el patrimonio es
igual a 38,10% utilizando los valores de deuda y capital propio de la empresa Grizzly. El
riesgo de mercado Rm es el resultado del promedio de los afios 2013, 2014, 2015y
2016 de Standard and Poors y es igual a 14,73% (Investing.com, 2016). El riesgo pais de

7,73% es el resultado del promedio de los afios 2013 al 2016 (ambito.com, 2016).

Los calculos para la obtencion del WACC se presentan a continuacion:

CAPM Rf + B x (Rm - Rf) + Rp

Mediante la formula:

s B

Ui-1 —

.
1+ 1 (1-T)
E',

La tasa impositiva de 33.7%

D/E 38,10%
BETA APALANCADA 1,20
Rf 2,28%

B 1,20

Rm 14,73%

Rp 7,73%
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CAPM 24,99%
Costo promedio

ponderado (WACC) 0 1 2 3 4 5
Deuda (D) S 40.000,00 S 33.719,35 S 26.677,10 | $ 18.780,92 | $ 9.927,26 | $ 0,00
Capital propio E S 65.000,00 $ 65.000,00 S 65.000,00 | $ 65.000,00 | $ 65.000,00 | $ 65.000,00
Valor de la empresa | $ 105.000,00 S 98.719,35 S 91.677,10 | S 83.780,92 | S 74.927,26 | S 65.000,00
Coste de la deuda 11,50% 11,50% 11,50% 11,50% 11,50% 11,50%
Coste del capital

propio (CAPM) 24,99% 24,99% 24,99% 24,99% 24,99% 24,99%
Tasa de impuesto 33,70% 33,70% 33,70% 33,70% 33,70% 33,70%
Coeficiente de deuda 38,10% 34,16% 29,10% 22,42% 13,25% 0,00%
Coeficiente de

capital 61,90% 65,84% 70,90% 77,58% 86,75% 100,00%
WACC 18,37% 19,06% 19,94% 21,10% 22,69% 24,99%

Tabla 21: Costo Promedio Ponderado

Si se analizan los datos obtenidos para el CAPM, es decir la tasa minima
solicitada por el inversionista, se puede observar que la tasa es de 24,99%. El WACC
gue representa la tasa minima del proyecto, para el afo 1 es de 18,37% y va
incrementando hasta el aflo 5 en donde alcanza el valor de 24,99%. Para analizar el
impacto del WACC sobre el desarrollo del proyecto es necesario compararlo con la TIR,

mas adelante en el andlisis del VAN y la TIR se haran dichas comparaciones.

Valoracion del Proyecto
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Para evaluar la factibilidad financiera de la empresa, es necesario calcular el
Valor Actual Neto VAN, la Tasa Interna de Retorno TIR y el periodo de recuperacion de

la inversion.

El cdlculo del VAN, tomando como tasa de descuento el WACC, presenta un
valor positivo, es decir que genera mas flujo de lo exigido con dicha tasa, el valor es de
$209 mil ddlares, lo que demuestra que la empresa a futuro generara flujos positivos
haciéndolo atractivo. Si se realiza un ajuste para el calculo del VAN con flujos a medio
afio, el resultado es mucho mas preciso y positivo alcanzando un valor de $246 mil

délares, lo cual se ajusta mas a la realidad.

La TIR es uno de los indicadores mas importantes para evaluar la factibilidad del
proyecto, si se analiza el valor obtenido de la TIR anual de 53,61% es muy alentador,
sin embargo, si se realiza el calculo semestral la TIR aumenta, alcanzando un valor de
60,22% que se ajusta mas a la realidad. Los valores obtenidos consideran que los flujos
obtenidos se invertiran nuevamente con la misma tasa de rendimiento de la empresa,
lo cual no siempre es posible. Por tal motivo se hace un ajuste en el cdlculo de la TIR
anual considerando que los flujos positivos de la empresa se invertiran en la banca a

una tasa del 6% anual. Con esta consideracion la reduce a 43,14%.

Es importante mencionar que tanto el VAN como la TIR, consideran un flujo en
el afo 5 al que se le agrega una perpetuidad considerando que en el afio 5 no se
liquidara la empresa y continuara con sus operaciones. A continuacién se presentan los

analisis del VAN y TIR. En el Anexo 26 se incluye el célculo del VAN y la TIR

VAN ANUAL S 209.821,33
VAN SEMESTRAL | $ 246.518,31




Tabla 22: VAN y TIR

TASA DE

REINVERSION 6,00%
TIR ANUAL 53,61%
TIR SEMESTRAL 60,22%
TIRM ANUAL 43,14%
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Si se analiza la recuperacion de la inversion, la generacién de la empresa es un

proyecto que en 3,54 afos se recupera la inversion, los cdlculos se presentan a

continuacion:

FLUJO CAJA FLUJO CAJA

PERIODO INVERSION NETO ACUMULADO

1 S 105.000,00 | $ (65.766,38) | S (65.766,38)

2 $ 35.297,39 | $ (30.468,99)

3 S 73.718,94 | S 43.249,95

4 $ 113.355,58 | $ 156.605,52

5 S 151.118,98 | S 307.724,51
Periodo de Recuperacion 3,54 anos

Tabla 23: Recuperacion de la Inversion

Sensibilidad del Proyecto con diferentes escenarios.

Con la finalidad de evaluar la sensibilidad de la empresa, se hizo dos
variaciones: la primera un escenario optimista iniciando el primer afio con una
participacion de mercado del 1,5% y un pesimista en donde la participacion de
mercado sea de 0,5%. Al tratarse de una empresa en donde sus ingresos se basan en

un modelo de economia compartida, se considerd que la variable principal a

sensibilizar es la participacion de mercado que tendra efecto en los ingresos mediante

la aplicacién de un porcentaje de cobro por los contratos.
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Para evaluar la factibilidad del proyecto de creacién de la empresa, se calculé el
VAN y la TIR en los diferentes escenarios, ver Anexo 27 y 28, los resultados se

presentan a continuacion:

Tabla Escenario Pesimista:

VAN ANUAL S (86.649,53)
VAN SEMESTRAL | $ (80.699,46)
TASA DE

REINVERSION 6,00%
TIR ANUAL 14,02%
TIR SEMESTRAL 14,74%
TIRM ANUAL 11,37%

Tabla 24: VAN y TIR Escenario Pesimista

Tabla Escenario Optimista:

VAN ANUAL S 485.668,20
VAN SEMESTRAL | S 551.024,26
TASA DE

REINVERSION 6,00%
TIR ANUAL 96,90%
TIR SEMESTRAL 124,33%
TIRM ANUAL 71,18%

Tabla 25: VAN y TIR Escenario Optimista

Aumentando o disminuyendo un 0,5% de participacion inicial del mercado, el
proyecto se convierte de muy atractivo en el escenario optimista con una participacion
en el afio 1 del 1,5% a poco atractivo en el escenario pesimista con una participaciéon

en el afio 1 de 0,5%.
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En el escenario optimista los resultados del VAN y la TIR son muy atractivas en

donde superan por mucho el rendimiento del solicitado por el proyecto WACC.

En el escenario pesimista la participacién de mercado de 0,5% en el afio 1 con
incrementos de 0,5% por afio, no son suficientes para cubrir con los rendimientos
solicitados por el proyecto WACC, para la cual es necesario asegurar el cumplimiento

de las ventas para trabajar en el rango probable.

Los balances para el escenario pesimista y optimista se presentan en el Anexo

29, 30, 31, 32, 33, 34.

Conclusiones Financieras

Mediante un aporte de capital propio de S 65.000,00 délares y la adquisicion de
un crédito bancario por $ 40.000,00 délares; la empresa Grizzly cubre con las
necesidades financieras para su operacién, manteniendo un flujo de caja positivo en

los 5 afios proyectados.

La empresa Grizzly, genera un VAN anual de $209 mil ddlares, y una TIR anual
del 53% que supera a la tasa minima solicitada por el inversionista CAPM de 24,99% vy a
la tasa solicitada por el proyecto WACC que varia entre 18% y 25%. Lo cual convierte a

la empresa Grizzly en un proyecto atractivo para los inversionistas.

El retorno de la inversién o periodo de recuperacion se efectla a los 3 afios y
medio, es decir que la empresa recupera la inversion inicial de $ 105 mil délares a los 3
afos y medio. Este indicador demuestra la rentabilidad del negocio y el interés por en

marcha el proyecto.
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La estructura de la empresa Grizzly en el primer afio llega a un punto de
equilibrio cerrando 185 contratos en el afio con un valor de $ 162 mil délares. Es
necesario que los objetivos planteados para el departamento de ventas en el primer

afo, superen los 5 contratos mensuales por persona.

CAPITULO 6

Conclusiones Generales

La existencia de proyectos importantes en Ecuador, asi como el incremento de
préstamos hipotecarios destinados al crecimiento inmobiliario, justifican la creacién de
un proyecto destinado a la provisién de equipos y maquinaria para la construccién y
una gran oportunidad para aportar al crecimiento del pais, el tamano de mercado para

el afio 2015 de $ 357 millones de ddlares.

Al utilizar el modelo de las 5 fuerzas de Porter, se puede concluir que existe una
rivalidad moderada alta en el sector y una guerra marcada de precios, sin embargo la
entrada de nuevos competidores es bajo y practicamente no existen productos
sustitos, asi como el poder de negociacién del proveedor es bajo. El poder de
negociacion del consumidor y la alta rivalidad genera que la rentabilidad del sector
disminuya sin embargo es un indicador importante para contrarrestarlo mediante una
fidelidad de los clientes, con reconocimiento de la marca, facilidades de pago y una

amplia oferta de equipos y maquinaria.
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Con el analisis de mercado se puede concluir en la necesidad de enfocar a la
empresa Grizzly en dos aspectos valorados por el cliente: Prestaciones y variedad de

equipos medias altas y mantener un precio competitivo en el mercado.

El estudio de mercado presenta los siguientes resultados: 59% de los
encuestados aseguran que sus empresas alquilan equipos multidisciplinarios y el 100%
de los encuestados no reconoce una empresa que ofrezca dicho servicio. Para lo cual
se implementa una estrategia de diferenciacidn como una capacidad distintiva
principal para cubrir los requerimientos multidisciplinarios del mercado dentro de una
misma plataforma, esto se lo conseguird mediante la generacién de externalidades de
red con personas particulares o pequefios empresarios poseedores de equipos y
magquinaria de alquiler. Se concluye la necesidad aglutinar la mayor cantidad de oferta
en la red a fin de contar con un portafolio de productos cada vez mas amplio

consiguiendo confianza y fidelidad del consumidor.

Se concluye que el posicionamiento de Grizzly se enfocara en tres atributos: La
generacioén de una red de alquiler con una amplia cartera de equipos y maquinaria
para la construccion. Transparencia de su operatividad y funcionamiento mediante la
calificacion y asignacion de estrellas de calidad. Y seguridad de equipos y maquinaria
ofertados, mediante la actualizacidn continua de la plataforma, convenios de pago

seguros y elaboracion de contratos de alquiler.
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Para cubrir con las proyecciones de los 5 primeros afios, es necesario cumplir
con las metas del equipo de ventas (minimo 5 contratos mensuales por persona de
ventas para el primer afio), para lo cual se implementara una la plataforma web con la
posibilidad de pago directo o reservacién y la utilizacién de canal directo de ventas

mediante la visita a clientes.

En el analisis financiero se concluye que la empresa Grizzly, genera un VAN
anual de $209 mil ddlares, y una TIR anual del 53% que supera a la tasa minima
solicitada por el inversionista CAPM de 24,99% vy a la tasa solicitada por el proyecto
WACC que varia entre 18% y 25%. Lo cual convierte a la empresa Grizzly en un

proyecto atractivo para los inversionistas.
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ANEXOS

Anexo 1.- Analisis Sectorial.

Para realizar un andlisis de las Fuerzas Sectoriales y la Rentabilidad, se empleara
la Herramienta del modelo de las 5 fuerzas de Porter (Porter, 1980). La definicion del
sector se lo ha determinado como el de Servicios de alquiler de equipos y maquinaria

para la construccion. A continuacion se detalla el andlisis de cada una de las 5 fuerzas:
Primera Fuerza: Grado de Rivalidad.

Si se analiza la intensidad de competencia del sector o el grado de rivalidad, se

presentan los siguientes factores:

El nUmero de competidores es alto, en un sondeo realizado a 12 personas se

identificaron 31 empresas o personas particulares que brindan un servicio de alquiler.

Existe muy poco espacio para la diferenciacidn, sin embargo se puede trabajar
para diferenciarse en marcas, formas de pago, prestaciones de los equipos y

maquinaria.

El cliente final no tiene un costo de cambio de una empresa a la otra, esto
quiere decir que si se ofrece un mejor servicio o prestaciones de las maquinarias, los

clientes pueden optar por cambiar proveedores sin incurrir en costos.

El sector se caracteriza por tener guerra de precios, esto es debido a que la
manera de contratacién es por un precio horario, semanal, mensual, etc en dénde el
cliente final toma sus decisiones basadas en los beneficios econdmicos como se ve

respaldado en el Anexo 2.
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De acuerdo a los factores antes analizados, se identificé que el sector tiene un

grado de rivalidad es moderada alta.

Segunda Fuerza: Amenaza de entrada.

La facilidad con la que nuevos competidores puedan entrar al sector se lo

analizara a continuacion:

La inversidn inicial es alta, debido a que existen diferenciaciéon del cliente por
equipos y maquinaria de marcas reconocidas, altas prestaciones, por consiguiente

adquirir estos equipos tiene precio alto en el mercado.

En procesos de licitacion para proyectos grandes, existe un gran
reconocimiento de la marca de la Empresa, ya que brinda un recorrido y experiencia

en el area de la construccion.

Se necesita experiencia y conocimiento alto del medio, ademas de relaciones
personales para involucrarse en los diferentes proyectos, las empresas necesitan

conocer el medio para ser invitados o anticiparse a nuevos proyectos.

Se requiere cobertura a nivel nacional debido a que existen proyectos en la
costa, sierra y oriente. Los equipos y maquinarias deben estar disponibles para cubrir

toda la extension del Ecuador.

Si se analiza los factores antes mencionados se puede concluir que la amenaza

de entrada de nuevos competidores al sector es moderada.
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Tercera Fuerza: Presidn de productos sustitutos.

Analisis de posibles productos sustitutos para el sector:

Un sustituto presente que sin embargo no siempre es viable, es que las mismas
empresas publicas o privadas, dispongan de equipos o maquinaria propios. Sin
embargo la filosofia de trabajo de las empresas en el ecuador es todo lo contrario. Esto
se debe a que el costo de mantenimiento de los equipos es alto, se incrementaria el
numero de personal y por consecuencia sus gastos operativos, ademas de necesitar un

espacio fisico grande para estacionar a los equipos.

Un sustituto adicional es que los trabajos se lo realicen de forma manual, esta
opcidn es posible pero no viable ya que los rendimientos de una persona son muy

inferiores a una maquina.

Con los factores antes analizados, podemos identificar que el ingreso de

productos sustitutos es bajo.

Cuarta Fuerza: Poder de negociacién del consumidor.

Si se analiza el poder de negociacion del consumidor, se puede identificar los

siguientes factores:

Si se dividen los tipos de clientes como particulares y privados, se puede
comentar que son muy sensibles al precio. Si se analiza al sector publico es necesario
cumplir varios factores como experiencia, afio de los vehiculos, personal operativo,

para después analizar el tema econdmico.

El cliente solicita equipos y maquinaria con pocos afios de trabajo en el medio,

de esta forma garantiza sus operaciones.
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Existe fidelidad del cliente por las marcas de equipos y maquinaria, asi como
reconocimiento de empresas con alta participacion en el mercado, este factor se ve

claramente reflejado en el Anexo 2, en el sondeo realizado.

El poder de negociacién del consumidor es alto debido a que al reconocimiento

de marcas, requerimiento de prestaciones altas y son sensibles al precio.

Quinta Fuerza: Poder de negociacion del proveedor.

Si se analiza el poder de negociacion del proveedor, se identificaron los

siguientes factores:

Los proveedores de mantenimiento tiene un poder de negociacién bajo, los
equipos son cubiertos con uno o dos afos de garantia, los repuestos se los puede
adquirir por importaciones y tener un equipo propio de mecanicos para el

mantenimiento.

La contratacién de personal como operadores de maquinaria es de facil acceso

en el area de la construccién y a precios moderados.

Los proveedores de equipos y maquinaria, es decir los propios concesionarios,
las empresas que venden maquinaria o las representaciones de ciertas marcas en el
Ecuador tienen un poder de negociacién medio bajo, debido a que en el sector que
compiten existe una guerra de precios y prestaciones de los equipos en venta, existe
una gran diversidad de equipos y marcas reconocidas en el area de la construccién
como Grove, John Deere, Bobcat, Komatsu, Cat, Volvo, Link Belt, etc, ademas

magquinaria de origen chino con precios mucho mas competitivos.
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De esta forma se llegd a concluir que el poder de negociacidn de los

proveedores es bajo.

Si se analiza el sector de la provision de equipos y maquinaria para la
construccion, mediante la utilizacién del modelo de las 5 fuerzas de Porter (Porter,
1980). Se puede concluir que existe una rivalidad moderada alta en el sector y una
guerra marcada de precios, sin embargo la entrada de nuevos competidores es bajoy
practicamente no existen productos sustitos asi como el poder de negociacién del
proveedor es bajo. El poder de negociacion del consumidor y la alta rivalidad genera
gue la rentabilidad del sector disminuya sin embargo es un indicador importante para
contrarrestarlo mediante una fidelidad de los clientes, con reconocimiento de la

marca, facilidades de pago, remodelacidn constante de equipos y maquinaria.
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Anexo 2.- Resultados del sondeo para definicion de variables del mapa

estratégico.

A continuacidn se presentan los resultados obtenidos mediante el sondeo

realizado a 12 personas:

Pregunta 1: Al momento de
contratar el alquiler de maquinaria

Pregunta 2: Cuales Empresas
conoce que brinden el

N2 Fecha 0 equipos para la construccion. servicio de alquiler de

Encuesta Cudles son los factores principales | maquinaria y equipos para la

que define la adjudicacién del construccion?

contrato?

Que sea un equipo de una marca

reconocida para tener una

confiabilidad en la operacidn del

mismo. CATERPILLAR.

ATLAS COPCO
08/09/2015 | Que sea el menor precioy que sea | OCTOPUSTRANS

Encuesta 1 X .. .

11:24 fijo, ya que hay equipos que cobran | PANAMERICAN
adicionales por horas y los costos se | CARLOS LOPEZ
suben por este tema. CYFOIL
Que incluya el mantenimiento del
mismo por parte del proveedor.

Afio Equitranza
Encuesta 2 08/09,/2015 Capacidad Rental store Cat

17:36 . >
Precio Sr. Tufifio
- el estado de la maquinaria Mamut andino

10/09/2015 |~ disponibilidad Caterpillar
Encuesta 3 i - marca Bagant
9:51 .
- reputacion del proveedor Construmaqg
- precio Ememac
Especificaciones técnicas de
acuerdo a los requerimientos
E tad 10/09/2015 | Entrega en tiempos adecuados :_I"IA‘,\?S CAT
ncuesta 9:58 Precios maodicos y competitivos

GRUPO MAVESA
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FECORSA
Precio, ENCOMAC
Encuesta 5 10/33_/12?15 Prestaciones de la maquina, IIASA
' Convenios de pago. CONSTRUMAQ
INTACO
1.- Cumplimiento de requerimientos IMPORTADORA INDUSTRIAL
técnicos y capacidades. AGRICOLA S.A. lIASA
2.- Disponibilidad del equipo para el EQUITRANSA
tiempo requerido. COMPANIA DE
3.- Certificaciones de operacion y TRANSPORTE ¥ SERVICIOS
) PETROLEROS TRANSSEPET
10/09/2015 | documentos legales vigentes.
Encuestab | 1754 |4.- Costos SA
5.- Financiamiento y forma de pago. CONSTRUCALLES VIAS ¥
6.- Inclusién de servicios MAQUINARIAS CIA. LTDA.
) . CONSTRUCTORA
complementarios (Operador,
mantenimiento, combustible SERVICIOS
movilizacion eic.) ’ CONSTRUNUMAN CIA.
: LTDA.
- Cumplimiento de especificaciones
técnicas.
Encuesta 7 11/%94/127015 - Experiencia comprobada. - Mamut
' - Menor costo para la empresa
contratante.
Principalmente una Garantia de
funcionamiento del equipo o
maquinaria durante el periodo
contratado.
También se evalla la forma de Equipos Lumbisi
pago, preferentemente un crédito es | Bagant
Encuesta 8 11/09/2015 | mejor qalificado. Ainsa
14:54 El precio es otro factor Equi- graas
indispensable que se consideraen | IIASA
dicha contratacion. Mamut Andino
La calidad (marca) de los equipos
también es muy considerado en
este tipo de adquisicion.
1) Cumplimiento de capacidades .
14/09/2015 rgquerié)as. P 1) Saurus Ecuador Cia. Ltda.
Encuesta 9 X . 2) Renthal.
10:22 2) Precio y Forma de Pago. .
g ; 3) Ainsa.
3) Servicios complementarios.
Encuesta | 14/09/2015 experiencia en el sector o Te_rrigenos
. antiguedad de equipos/maquinaria | Orientoil
10 11:06 4
precio Sotelog
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Precio
Encuesta |14/09/2015 ?;Sg%rgbr:'gaginana Mamut
11 20:25 P q Bagant
Equigruas
necesidad puntual
Encuesta |15/09/2015 |tiempo de entrega gruas atlas
12 19:40 condiciones de pago bien claras pcv
garantia

Realizando la tabulacion de los datos obtenidos en el sondeo realizado

anteriormente se obtienen los siguientes resultados:

Ne
Encuesta |Preguntal Conteo | Pregunta 2 Conteo
Marca reconocida 1 | Caterpillar 1
Menor Precio 1 | Atlas copco 1
Encuesta 1 Incluya mantenimiento 1| OCTOPUSTRANS 1
0 | PANAMERICAN 1
0 | CARLOS LOPEZ 1
0| CYFOIL 1
Aiio de fabricaciéon 1| Equitransa 1
Encuesta 2 | Capacidad 1| Rental store Cat 1
Menor Precio 1| Sr. Tufifo 1
Buen estado 1| Mamut andino 1
Disponibilidad 1| Caterpillar 1
Encuesta 3 | Marca reconocida 1|Bagant 1
Reputacién del proveedor 1| Construmagqg 1
Menor Precio 1| Ememac 1
Prestaciones de la maquina 1 | Caterpillar 1
Encuesta 4 | Entrega a tiempo 1| Hino 1
Menor Precio 1| Grupo Mavesa 1
Menor Precio 1| FECORSA 1
Prestaciones de la maquina 1| ENCOMAC 1
Encuesta 5 | Convenios de pago 1 | Caterpillar 1
0| Construmaq 1
0| Intaco 1
Encuesta 6 | Prestaciones de la maquina 1 | Caterpillar 1
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Disponibilidad 1| Equitransa 1
COMPANIA DE TRANSPORTE Y

Certificados de operacion 1 | SERVICIOS

Menor Precio 1| PETROLEROS TRANSSEPET S.A
CONSTRUCALLES VIAS Y

Convenios de pago 1| MAQUINARIAS CIA. LTDA. 1
CONSTRUCTORA SERVICIOS

Servicios complementarios

CONSTRUNUMAN CIA. LTDA.

Encuesta 7

Prestaciones de la maquina

Mamut andino

Encuesta 8

Experiencia

Menor Precio

Garantia Equipos Lumbisi

Convenios de pago Bagant

Menor Precio Ainsa

Marca reconocida Equigruas
Caterpillar

Mamut andino

Prestaciones de la maquina

Saurus Ecuador Cia. Ltda.

Menor Precio

Rental store Cat

Encuesta 9 - -
Convenios de pago Ainsa
Servicios complementarios
Experiencia Terrigenos
Encuesta ~ Y ; ;
10 Aiio de fabricaciéon Orientoil
Prestaciones de la maquina Sotelog
Menor Precio Mamut andino
Encuesta : —
11 Disponibilidad Bagant
Prestaciones de la maquina Equigruas
Entrega a tiempo Gruas atlas
Encuesta :
12 Convenios de pago PCV

Garantia

RlRr(R(RPR(RPRRPR[R[R[RPR|IRPR|R|R|RPR|O|O|R|R[IR|R|R|R|R |k

olr|lrRr|lRPR|IRP|IFP|IFP|IRPILR|IOIFR|IFR|IFR|IFPR|IP|RP|[P|RP|[PR|C|O|F |+

Los resultados obtenidos mediante el sondeo de la Pregunta 1: Al momento de

contratar el alquiler de maquinaria o equipos para la construccién. Cuales son los

factores principales que define la adjudicacién del contrato?. Son los siguientes:
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Menor Precio

=
o

Prestaciones de la maquina

Convenios de pago
Disponibilidad
Marca reconocida

Afio de fabricacion

Entrega a tiempo

Experiencia

Garantia

Servicios complementarios

Buen estado
Capacidad
Certificados de operacién

Incluya mantenimiento

R IR R IRIERINININININWW| U |

Reputacién del proveedor

Los resultados obtenidos mediante el sondeo de la Pregunta 1: Al momento de
contratar el alquiler de maquinaria o equipos para la construccién. Cuales son los

factores principales que define la adjudicacidon del contrato?. Son los siguientes:

Caterpillar

Mamut andino

Bagant

Ainsa

Construmaq

Equigruas

Equitransa

Rental store Cat

Atlas copco

CARLOS LOPEZ

COMPANIA DE TRANSPORTE Y SERVICIOS
CONSTRUCALLES VIAS Y MAQUINARIAS CIA. LTDA.
CONSTRUCTORA SERVICIOS CONSTRUNUMAN CIA. LTDA.
CYFOIL

Ememac

ENCOMAC

Equipos Lumbisi

RlIR|R|RPR|IRP|RP|IRP[R[R[INININININ WD o




FECORSA

Gruas atlas

Grupo Mavesa

Hino

Intaco

OCTOPUSTRANS

Orientoil

PANAMERICAN

PCV

PETROLEROS TRANSSEPET S.A

Saurus Ecuador Cia. Ltda.

Sotelog

Sr. Tufifio

Terrigenos

RlRr(RPr|RP|IRP|PIRIRPR[IR|RP|[RP|R|R|R
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Anexo 3.- Cotizacion Mamut Andino

MAMUT
ANDINO

EMPRESA L CONSORCIO KI AFRE ISMARE WORILD
ATENCION : ING LUIS MIGUEL ESTRELLA REGALADO
TELEFONO : 0802209108 FAX

E-MAIL : luismigueb39@hotmail. com

ASUNTO H ALQUILER DE EQUIFOS

REF 2 GOB-SG-0052-RGO

COT. No. : 0005272016

FECHA : Guayaquil 21 de enero de 2016

Con relacion & su solictud via e-meil nos ea grato presentsries nuesira cotzacién para alquiler de griee de
30, 50 y 70 tons para realizar trabajos en Proyecto de la plataforma Social de Quitumbe,

us$ uss =5 MOVILIZACION
st CANT. | (Dia-minimo3) | (sEmana) ES) uss
GRUA 30 TON 1 $800.00 $3,864.00 $15214.00 $3.000.00
GRUA 50 TON 1 $1,260.00 $5,872.00 $23708.00 $3,000.00
GRUATOTON | 1 $1,550.00 $7,452.00 $20,342.00 $3,000.00
OBSERVACIONES:

FORMA

Las tarifes por alquiler no inciuyen VA,
L= Griia factura desde que sale de la base hasta su refomo.
Sabados, Dominges y Fenados, &a gria facturara 4 horss minimas.

DE PAGO: POR ANTICIPADO

VALIDEZ DE LA OFERTA:
La presente oferta tiene una validez de 30 dias contados a partir de la fecha,

Nota: on ¢l precio de [a operacion de la gria ¢ consideran 10 horas diarias de trabajo entro trabajo
les horas adicionales se facturaranarezénde §  + VA,

SEGUROS:

a

b
&
d

El seguro de |3 Carga come por cuenta el dueno de 12 misma. De ser requendo por &l cienta,
podriamos Inciuir &l SogUro o Carga COMo pants do NUSSEro SeMVIcio

Todos nuestros equipes estan cubiertos por un Seguro de Responsabilidad Civil y Dafios & Tercaros
por un monto de hasta US$ 800,000.00 por evento.

Seguro de Dafio scbre la carga por USS 800,000.00 (mieniras se esid =ando)

Todos nuesiros rabajadores cuentan con un Seguro de Asistencia Médica, Accidentes y de Vida
privado a mas del Segurs Obligators ofrecido por &l IESS.

DemWwM._whvormdﬂemmmweﬁcumwmeaxmm

::;::zm'vd; goriz@mamutsndino.com. (GABRIELA ISABEL ORTIZ BOADA)

~. L

: ; la confianza depositada en nuestra empresa.

~

—

RAFAEL (o]

EJECUTIVO
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GUAYAQUIL: Km. 7 1)2 Via a la Costa, sector San Eduardo  PBX: (503-4) 2583230 + Fax: (583-4) 2583258 * www.mamutandino.com



Anexo 4.- Cotizacion Gruas Atlas

RE: SOLICITUD DE COTIZACION

® Janeth Viera Grupo Atlas

Para ‘luis miguel estrella regalado’ <luismiguelbds@hotmailcom=; ¥

FEEFDI'ldISE el 2200 2006 1T
Estimadao Sr. Estrella:
La cotizmcion formal le envio el dia lunes, hasts tanto le doy los costos de las grias solicitadas (abajo)
Saludos cordiales,

Janeth Viera
COMERCIAL

) -

GRUFD ATLAZ
JEEE I OAE 2B 2475 563 F 24T 560 Bt 214
comeTehal P gupo-atias.com/misten fepresihen o B grune-atls. com
Aw. & o Dckemmbne NSSE2T p di Lod Cedved &6

Edificks GRUPD ATLAS
WLt e

De: luis misgued estrella regalado [ mailio: Lsmiguelb Sihotmail.oom)
Enviado el: viemes, 27 de enero de 2016 17:35

Para: Janeth Viera Grupo Atlas

Asunbo: Pud: SOLICTTUD DE COTIZACION

Estimada Janath,

Por faver no se obvide la cotizacion de la maquinaria solicitada, &5 importante que nos entreguwen el dia de hoy para p
decision el fin de semans para conmumicamoes el lumes.

Salndos
Luis Estrella
Enviado desde mi iPhone

Inicio del mensaje reenvizdo:
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De: ks miguel estrella regalads [ maiio: Lismiguelb3 Sihotmail .oom)
Enviado el: viernes, 22 de enero de 2016 17:25

Para: Janeth Viera Grupo Atlas

Asunto: Fed: SOLICITUD DE COTIZACION

Estimada Jameth,

Por favor no se alvide 1a cotizacion de la maquinaria solicitads, as importante que nos entregwen &l dia de hoy para
dacision el fin de semana para commmicamos el lumas.

Saludos
Luiz Estrella
Enviado desde mi iPhone
Inicio del mensaje reenvizsdo:
Dee: <Inismisualb3® @ hotmail com™=
Fecha: 27 de enero de 2006, 12:24:04 GMT-5
Asante: SOLICITUD DE COTIZACTON
Buenos tardes,
Por faver necesito una cotizacion de los siguientes aquipos:
Gria de 30 toneladas § 800 dia, US § 13.900.00 mes
Graa de 50 toneladas § 100.00 dia, § 18.500.00 mes
Gria de 70 toneladas § 1.400.00 dia, § 2490000 mes
El provecto se encuentra ubicado en Quitombe en 1a construccion de la plataforms social.
Por faver que la cotizacion especifique un precio diario v mensual, v que detalle si incluye opersdores ¥
Selndos
Ing. Luis Miguel Estrella

Consorcie Ismael World
0033360166



Anexo 5.- Cotizacion Persona Particular

Correo: luis miguel estrella regalado - Cufiook

@ Muevo |~ ® Responder |~ i Eliminar & Archivar Correo nodeseado |~ Limpiar == 1

Cotizacion Grua

PFarac luismiguelbiSghotmailcom; ¥

Buenas noches Ing. Luis Estrella,
De acuerdo a lo conversado via telefonica adjunte cuadro detallado con los precios de los equipos solicitados
mensuales, recuerda que de requerir un alquiler por dia el tiempo minimo es de 3 dias.

Movilizacion y desmaonilizacion no esta incluida en la cotizacicn (esto lo podemos definir de llegar a un acuen
Los equipas cusntan con un oparador de la maguina con sus respactivos certificados.

ITEM DESCRIPCION PRECID DIARID MENSUAL
1 Gria de 30 toneladas 750 13200

Grua de 50 toneladas 240 17500
3 Gria de 70 toneladas 1300 23700

Los precias no induyen IVA.

D& requerir alguna informacicn adicional no dude en contactarme.

Saludos cordiales,

Ricardo Totoy
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Anexo 6.- Respuesta Caterpillar

¥ Muevo |~ ' Responder |~ i Eliminar g Archivar Comecnodeseado |~ Limpiar o« 1

Re: SOLICITUD DE COTIZACION

o perez_xavier@iiasacat.com
Fara luis migued estrella regalado clismiguelb39@ hotmailoom ;%

Estimado Luis Miguel,

Le comento que dispongo de varios compresores de aire (185, 200 y 375 CFM). También disponemos d:
para compresores.

Los otros equipos que usted requiere, no tememos en nuestra flota.
Quedo atento a cualquier observacion.

Atentamente,

Xavier Pérez B.

Jefe Regional CAT Rental Store

Telf. 3731777 Ext. 2160

Cel. 0RE2TTHB536
[wwnw_ iiasacat. com]whannilasacat. com
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Anexo 7.- Entrevista

84

‘ Individuo 1

Pregunta Individuo 2 Individuo 3 Individuo 5
Gerente de
Qué cargo desempefia en su Gerente de Jefe de Procura 'y Proyectos Jefe de
Empresa? Proyectos Gerente General Logistica Gerente General mecanicos adquisiciones
Se encuentra involucrado en las i Si, la decision final
i

decisiones de alquiler de
equipos y maquinaria para las
obras?

es mia de acuerdo
al trabajo de
compras.

Si

Si

Si tomo decisiones
para alquiler.

Si tomo estas
decisiones

En qué ciudades o locaciones la

En todo el pais,

Costa, Oriente, por lo

pronto no en la

Costa, Sierray

Costa, Sierray

Dependiendo de
los proyectos
adjudicados, en

Ahora estamos en
esmeraldas, pero
realizamos
proyectos en todo

Actualmente en

Empresa realiza sus proyectos? | sierra. Oriente Oreinte todo el pais. el pais. la Sierra
Se tiene lista de De acuerdo a
proveedores nuestros
calificados, se proveedores de Mediante
seleccionay se les equipos, cotizacionesa 2 o
Primero se hace una | solicita Se solicita buscamos quien 3 proveedores, la | Disponemos de

requisicion desde la informalmente cotizaciones y se tenga el equipo Gerencia de una base de
obra, si se puede se para conocer si ve la requerido, de las proyectos datos que
lo consigue en sitio disponen de los disponibilidad, se | diferentes apruebay se actualiza los
Como es el proceso de alquiler | con 3 proformas, si equipos y de verifica si en cotizaciones contratan los precios de
de equipos en su empresa? es complicado lo tenerlos los campo es la vemos cual equipos para el alquiler y se
Como es el procedimiento, qué | buscan en Quito con | solicitan maquinaria que conviene mejora | tiempo decide por la
pasos dan? 3 proformas. formalmente. requieren la empresa establecido. mejor opcion.
De donde busca informacion Base de datos en
para alquilar un equipo o base en la
magquinaria para la experiencia y Se tiene base de Tenemos una base | Internety
construccion? Qué medio Referencias, clientes | mediante datos o por de datos o via proveedores A través de una
utiliza? anteriores y online referencias. internet. mail. conocidos. base de datos.
Si son excavadoras
Caterpillar, Atlas Caterpillar,
Copco, Carlos Lopez, | Caterpillar, Intaco, mamut andino,
Cuales son las Empresas que renteco, ahora renta | Renteco, Caterpillar, atlas copco, y
conoce que brinden el servicio | todo el mundo es Equigruas, Equigruas, existen muchas Mamut Andino, Equigruas,
de alquiler de maquinaria 'y decir personas personas personas personas caty proveedores | Renteco,
equipos para la construccion? independientes. particulares. independientes. particulares. pequefios. Caterpillar.

Disponibilidad,
precioy las

Primero el precio

Principalmente el

Al momento de alquilar un Precio. condiciones del y después que las | precio, que el
equipo o maquinaria para la Prestaciones del equipo, que se prestaciones del equipo cubra
construccion. Cuales son los equipo. encuentren equipo se ajusten | nuestras Que el equipo
factores principales que define | Marca del equipo. operando Disponibilidad y a nuestros necesidades y la esté operativo,
la adjudicacion del contrato? Afio de fabricacion. correctamente. precio requerimientos disponibilidad. el precio
No conozco una
Conoce alguna empresa que empresa que ofrezca
alquile equipos de diferentes todo y es necesario ir | No, manejamos Que tengan

disciplinas, mecanica, civil,
pintura, eléctricas?

buscando por todo
lado.

proveedores por
linea.

No conozco

No ninguna

equipos de todas
las disciplinas no.

La verdad no.




Los proveedores
grandes dan
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Fortaleza: Debilidad: equipos

Debilidad: Empresas | Disponibilidad de | Maquinaria vieja garantizados y los

grandes piden pélizas | las Empresas con problemas. proveedores

de seguro e incluso grandes. Fortaleza: pequefios o

pagos anticipados. Debilidad: El Empresas grande | independientes de Entregan
Su principal proveedor, qué Fortaleza: precio sube en las | tienen menor precio en Tienen equipos
fortalezas tiene y qué Confiabilidad del Empresas disponibilidad de | ocasiones se dan | disponibilidad de | operativos a un
debilidades? equipo y la empresa. | grandes. entrega. fallas. equipos. buen precio.

Depende del

Magquinaria pesada, Equipos para Generalmente proyecto, en

soldadoras, Magquinaria Pruebas camiones gruas, ocasiones

dobladoras, pesada para hidrostaticas, compresores o necesitamos

compresores, proyectos civiles y | equipos para equipos de equipo pesado o Gruas y equipos
Qué maquinaria alquilan? pintura, etc. viales. control de calidad. | pintura. civil o mecanico. grandes.

Al momento de alquilar un
equipo o maquinaria para la
construccion lo solicita que se
lo entregue y retire en la obra?
De ser asi estaria dispuesto a

Se solicita que se
entregue en el
campamento
generalmente en el
Oriente y no se paga

Por lo general
solicitamos en el
sitio de trabajo,
pero si esto
genera un precio
adicional se
negocia el
transporte pero
por lo general no

Siempre pido que
lo entreguen en la
obra y si estoy

Generalmente
solicitamos que se
nos entregue en la
obray si estamos

Siempre pedimos
en la obray nos

Lo pedimos en
laobray
depende del
proveedor, a
veces cobran la

pagar un recargo adicional para | un adicional por la se paga un dispuesto a pagar | dispuestos a pagar | recargan la movilizacion y
la movilizacién del mismo? movilizacion. adicional. el transporte. la movilizacion movilizacion. otras veces no.
Al momento de alquilar un
equipo o maquinaria solicita Para no tener
que se encuentren asegurados? Siempre con problemas
Quién corre con los gastos de Siempre se solicita seguroy se Siempre Siempre pedimos | siempre
existir un accidente? asegurado. verifica las pdlizas. | aseguradas. asegurado. asegurado. Asegurado.
En maquinaria
pesada te ponen
Depende del restriccion de Depende del Si existen minimos
Cual es el tiempo minimo de Depende del equipo, | equipo para tiempos minimos, | equipo o pero depende de
alquiler un equipo o a veces minimo un conocer los en equipos no maquinaria, hay la maquinariay el | Es de acuerdo al
maquinaria? mes, a veces por dia. | minimos. mucho. gue negociar. proveedor. equipo.
Depende del
Proyecto, pero Generalmente
Considera necesario que la generalmente se siempre con No Para ciertos Depende del
empresa disponga de pide con operador operador por lo necesariamente, si | equipos si es tiempo de
operadores certificados de para que conozca su | que conoce la Cuando es equipo | es un equipo necesario el duracion del
requerirlos? equipo. maquina. pesado si. pesado si. operador. proyecto.
Las restricciones Depende del
son por parte del equipo, pero por
Se pide con 5 afios | cliente final y solicitud del
Depende del equipo | o méaximo, pero estdan pidiendo Generalmente cliente 5 afios de Solicitamos que
Tiene algun tipo de restriccion a | y si estd certificado lo | no siempre se 2012 hasta 2014 o | solicito que estén | operacion estén operativos
los aiios de fabricacion? alquilan. encuentra. 2015. operativos. maximo. y certificados.
A veces con la china, No tengo No tengo
Tiene algun tipo de restriccion si rento, rento un problema si se restricciones si
en la marca del equipo o buen equipo de No equipos cumple con los No tengo estan
magquinaria? marca. chinos. requisitos. problema. No chinos. operativos.




Cémo es su forma de pago?

Grandes piden un
anticipo,
independientes con
factura mensual
comprobaday
generada en obra, se
paga en 30 dias.

Con factura al
final del mes, y se
lo difiere por lo
menos a un mes.

Primero un
anticipo y factura
final.

Contra factura el
finalizar el mes.
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Con facturay
diferido.

Con factura al
terminarse el
mes.

Le interesaria una empresa que
le brinde una plataforma para
el alquiler online? Ensefiar el
prototipo.

Si me interesaria.

Si me interesaria.

Si me interesaria.

Si me interesa.

Si me interesa.

Si me interesa.

Usando una escala del 1 al 10,
alquilaria a este proveedor?

Como usuario le
pondria un 9

10

Muy buen
proyecto 10, hay
que buscarles,

Es interesante

Puedo verificar

La informaciéon
es actualizaday

corretearles a los porque se puede | equipos, se puede
proveedores Me facilitaria el encontrar disponibilidad y reservar de
pequefios y son trabajo de buscar | variedad de precios de manera | acuerdo ala
Por qué? Me facilitaria mucho. | muy informales. maquinaria. equipos. rapida. disponibilidad.
En una misma
pagina puedo
Facilidad para Por la No parce encontrar equipos | Por la
La facilidad para encontrar disponibilidad de | complicado de de varias informacion y
Qué es lo que mas le gusté? encontrar equipos. equipos. equipos manejar. disciplinas. disponibilidad.
Como un factor
principal es el precio,
recomiendo que no
se transparente en la | Le pondria precio Puedo encontrar
pagina sino al horario en de manera rapida | No conozco la
momento de diferentes los equipos que operatividad de
Qué es lo que menos le gust6? | contratar. equipos. Sin comentarios. necesito. los equipos. Nada
Le cambiaria los
Como sera la tiempos de
forma de pago, si Le incluiria el alquiler de los
El tema del precio al | pido 7 dias 'y estado de la equipos ya que
Qué le cambiaria a esta final se pasaria un utilizo 5 dias, pago maquinay la muchas veces se
propuesta de servicio? proforma. por 7? Nada. operatividad. pagan por horas. Nada




Algun comentario adicional?

Como se lo
implementaria de
acuerdoala
situacion del
mercado.

Por lo general se
anda cazando a
los duefios de los
equipos, hay
mucha variaciéon
de precios, uno te
ofrece el 50%
menos y te genera
la duda del por
qué. Recomiendo
tener cierta
uniformidad en
base a precios del
mercado para no
desvirtuar la idea
por un precio alto.

Que los precios
deben ser
competitivos.

Los precios deben
irde acuerdoala
realidad del
mercado.
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Me parece
interesante la
propuesta pero la
construccion esta
atravesando una
situacion dificil en
el pais.

La informaciéon
debe ser real y
actualizada para
que genere
confiabilidad.

INVESTIGACION DE MERCADO

“Obligatorio

P
lercada
viercado

nvestigacion de h

Anexo 8.- Encuesta Google

Titulacion

;Esta usted familiarizado con el alquiler de equipos y magquinaria para la construccién? *

i

ol

No

Continuar »

Caon la tecnologia de

H Google Forms

Este centenido no ha sido creado ni aprobado por Google.

Informar sobre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos




INVESTIGACION DE MERCADO

*Obligatorio

;Qué cargo desempena en su Empresa? *
(0 Gerencia/Directivo

() Jefatura/Coordinacian

() Analista/Especialista

() Operativo

iLa Empresa en la que usted labora, alquila equipos y maquinaria para la construccién? *

Q si

) No

En qué ciudades o locaciones la Empresa realiza sus proyectos? *
Elija una o mas opciones

[ Costa
[l sierra

[ Oriente

iA través de qué medio consiguié el equipo o maquinaria adecuada para su Proyecto? *
Elija una o més opciones

[ Internet

[ Base de datos

[ Paginas Amarillas

[ Anuncios clasificados

) Recomendaciones de gente involucrada en la construccion

O oOtro:

w Atras Continuar »

Con la tecnologia de Este contenide no ha sido creado ni aprobado por Google.
a Google Forms Informar sebre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos
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INVESTIGACION DE MERCADO

*Obligatorio

;Qué tipo de equipos o maquinaria estaria dispuesto a alquilar? *
Elija una 0 mas opciones

Equipos o maquinaria pesada.

Equipos o maquinaria civil.

00O

Equipos o maquinaria eléctrica
Equipos o maquinaria mecanica.

Equipos o maquinaria de instrumentacién y control.

O 0D

Otro: |

;A quién alquila equipos o maquinaria para la construccion? *
Elija una o0 mds opciones

) Empresas de alquiler de equipos y maquinaria.

[] Personas particulares que poseen equipos o maguinaria.

Otro: | |

O

;Cudles son las Empresas que conoce que brinden el servicio de alquiler de maquinaria y equipos
para la construccién? *

Elija una o mas opciones
Caterpillar
Atlas Copco

Renteco

OO0 0o

Equigrias

Mamut Andino

)

O

Otro:

w Atras Continuar »

Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.
a Google Forms Informar sobre abuses - Condiciones del servicio - Otros términos
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INVESTIGACION DE MERCADO

*Obligatorio

;Qué atributo valora (o valoraria) mas al momento de alquilar un equipo o maquinaria parala
construccion? *

Siendo 1 lo que menos valora y 5 lo que mas valora

1 2 3 = 5

Precio (=] (] (=] (] ]

Prestaciones y
atributos del
equipo o
maquinaria

Marca o (@] o (=] D]
Afio de fabricacion (8] Q o o o
Dispenibilidad (~] [~} (~] (] ]

Operatividad o Q o (9] D)

;Conoce alguna empresa que alquile equipos de diferentes disciplinas, mecénica, civil, pintura,
eléctricas? *
Si su respuesta es Si pase a la siguiente pregunta

] Ssi
O No

;Qué empresa brinda este servicio?
Responda si su respuesta a la pregunta anterior fue Si

w Atras Continuar »

Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.
a Google Forms Informar sobre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos



INVESTIGACION DE MERCADO

*Obligatorio

:Al momento de alquilar un equipo @ maquinaria para la construccién lo solicita que se lo
entregue y retire en la obra? *

[ si
[ No

¢;Estaria dispuesto a pagar un recargo adicional para la movilizacién del mismo?
Responda si su respuesta a la pregunta anterior fue Si

iAl momento de alquilar un equipo o maquinaria solicita que se encuentren asegurados? *
] Si

L} No

iPor qué?
Responda si su respuesta a la pregunta anterior fue Si

;Cual es el tiempo minimo de alquiler de un equipe o maquinaria? *
Elija una o varias opciones

[ Dias
[J Semanas

[ Meses

O otro: | |

;Considera necesario que la empresa disponga de operadores certificades de requerirlos? *

iCuil es el afio minimo de fabricacién requerido?
Responda si su respuesta anterior fue Si

« Atras Continuar »

Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.
a Google Forms Informar sobre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos
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INVESTIGACION DE MERCADO

*QObligatorio

INVESTIGACION DE MERCADO

;Tiene algun tipo de restriccién en la marca del equipo o maquinaria? *
O si
O Mo

iPor qué tiene restriccién en la marca de los equipos?
Responda si su respuesta anterior fue Si?

;Como es su forma de pago? *
Elija una o mas respuestas

[J Pago anticipado

[J Con factura al final del mes.

[J Al terminarse el alquiler del equipo o maquinaria

) Otro:

w Atras Continuar »

Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.

GDDQ'E Forms Informar scbre abusoes - Condiciones del servicio - Otros terminos



INVESTIGACION DE MERCADO

PRESENTACION DEL PROTOTIPO

RENTA DE EQUIPOS Y MAQUINARL

INGRESE LA FECHA DE RETIRO

1 FILTRO DE CATEGORIA

e s 2 S 0 O oot 7 s i P A RO e
Res o, s o e

FILTRO PARA ESPECIFICACIONES In et careere 16 A S RSRTHRIEL eI SrENRCINT. €5 DESrdren & Seecin en v fArs

GEm0 3 5530 £A2 8 SEESEEN P WEEIDCES JLa NTIACE AT ROV L
woe carmna. ene

Gria Telescopica 15 Tonelades Precio diarioc S
Marca: Totat $
Ao

Descripeién:

44 8mzer Tic on & et e compres 28 ey
8 0o o ern e et i & Vaspene
3mac 20 sagz egre o reauar e w a3enmser
-

Grila Telescopica 30 Toneladas Precio diario: S
Marca: Totak §

Ado:
Descripcion: .

Gria Telescopica 60 Toneladas Precio dlario: S
Maeca: Totat §
Ao

Oescripeion:

Gria Telescopica 80 Toneladas Precio diaric: 5
Marca: Total §
Aso:

Descripeian:

PAGINA 123456..10
« Atras Continuar »
Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google

a Google Forms Informar sobre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos



INVESTIGACION DE MERCADO

*Obligatorio

INVESTIGACION DE MERCADO

;Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es definitivamente si, ;En
general, utilizaria esta pagina web? *

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

DefinitivamenteNo & O O O O O O O O O Definitivamente Si

Argumente su respuesta anterior *

£Qué es lo que més le gusté? *
() Facilidad de uso
(0 Verificacion de disponibilidad

() Visualizacion de precios

() Otro: |

£Qué es lo que menos le gusté? *
Elija una respuesta

[} No se conoce la operatividad
[[J Puede ser complicada la plataforma
[[J Falta de informacion de maguinaria y equipos

) Ninguna

O otro: | |

;Qué le eambiaria a esta propuesta de servicio? *
Por faver sus comentarios

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google.

Con la tecnologia de Este contenido no ha side creado ni aprobado por Google.

B Google Forms Infermar sobre abusos - Condicicnes del servicio - Otros términos
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Anexo 9.- Definicion de Puestos

Gerente General.- Serd el encargado de dirigir y administrar la Empresa,
direccionar a los diferentes departamentos para cumplir con los objetivos planteados
de acuerdo a las politicas institucionales respaldadas en la visién y mision empresarial.

Los procesos de negociacion deben pasar por la aprobacién de Gerencia General.

Asistente de Gerencia.- Su responsabilidad es mantener la agenda del Gerente
General, recibir y preparar documentacién de comunicacién interna y externa de
Gerencia. Es responsable del seguimiento de los procesos de aprobacién en conjunto

con el area Financiera y Ventas.

Jefe Financiero y Ventas.- Es el responsable de organizar y coordinar el equipo
de ventas, asi como del seguimiento y control de los ingresos y egresos generados en
los procesos de alquiler. En conjunto con asistencia de gerencia sera el responsable del
seguimiento de los procesos de aprobacidn por parte de Gerencia General. Tiene

contacto directo con los clientes y proveedores internos.

Vendedor Especialista 1.- Es el responsable de generar las cotizaciones y el

seguimiento de los procesos de alquiler en la plataforma online y en persona.

Vendedor Especialista 2.- Es el responsable de generar las cotizaciones y el

seguimiento de los procesos de alquiler en la plataforma online y en persona.

Jefe Técnico.- Es el responsable de coordinar el departamento técnicoy
mantener contacto directo con los proveedores internos. Organizara los controles para

verificar y validar la operatividad y el funcionamiento de los equipos.
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Especialista Técnico.- Es el responsable del seguimiento y revisidon de los

equipos y maquinaria para que se encuentren en perfecto estado operativo.

Jefe Informatico.- Es el responsable del seguimiento continuo de la plataforma,
asi como coordinar con el Departamento Técnico y Gerencia el ingreso de nuevos
equipos en la base de datos de la plataforma. Ademas sistematizara las pruebas y

mejoras de la plataforma.

Especialista Informatico.- Es el responsable del monitoreo continuo de la
plataforma, asi como del ingreso y retiro de los equipos de acuerdo a la disponibilidad

de los mismos.

Jefe de Control de Documentos.-Es el responsable de la coordinacion con
Ventas, Departamento Técnico, Asistencia de Gerencia, Departamento Informatico,
Recursos Humanos, Contabilidad y Marketing para mantener documentado todos los

procesos realizados tanto internos como externos de la empresa.

Asistente de control de documentos.- Es responsable de la organizacion,

control y archivo de toda la documentacién generada en la Empresa.

Contabilidad Externo.- Se externalizara la contabilidad.

Marketing Externo.-Se externalizara el marketing.

Recursos Humanos.- Es el responsable del proceso de seleccién del personal,

asi como de la generacién de ndminas y roles de pago.
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Anexo 10.- Hoja de Vida del Autor

DATOS PERSONALES:

Nombre: Luis Miguel Estrella Regalado

Fecha de Nacimiento: 13 de Mayo de 1984 (31 afios)
Cédula de Identidad: 171506575-9

E-mail: luismiguelb39@hotmail.com / luismiguelb39@gmail.com

Teléfono: 0983369166 (Movil), 022428759 (Domicilio)

EDUCACION FORMAL:

Idiomas:

Instituto de Lenguas Extranjeras USFQ ILE / 5to Nivel de Inglés (Actual

Cursando)

Instituto Brasilero Ecuatoriano de Cultura IBEC / Idioma Portugués Nivel

Superior (2009)

Formacion Académica:

Colegio Militar Eloy Alfaro — Quito COMIL / Bachiller en Ciencias Fisico —

Matematicas (2002)

Escuela Politécnica del Ejército ESPE / Ingeniero Mecanico (2010)

Universidad Nacional Autonoma de México UNAM / Diplomado en Gerencia de

Proyectos de Construccion de Obras (2014)


mailto:luismiguelb39@hotmail.com
mailto:luismiguelb39@gmail.com
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Universidad San Francisco de Quito USFQ /Maestria en Administracion de

Empresas — MBA (2do Afo cursando)

Cursos:

Auto CAD Escuela Politécnica Nacional (2005)

CAD Worx COADE (2010)

Tuberias de Procesos ASME B 31.3 COADE (2010)

Sistema de Auditoria de Riesgo del Trabajo Universidad Tecnolégica América

(2011)

Sistemas Integrados de Calidad Corporacion Q (2012)

Control de Proyectos Escuela Politécnica Nacional (2013)

Mentoria a Emprendedores Alianza para el emprendimiento e innovacion

(2015)

Seminario Manejo de Equipos de Trabajo ESAN (2015)

Seminario en Gerencia Global ESAN (2015)

Direccién de Proyectos TEN STEP (2015)

Experiencia Profesional:

PROGASCEN Fiscalizador de Obras (Marzo 2010 — Junio 2010)

Herndndez Mancheno Hidalgo Residente de Obra (Junio 2010 — Febrero 2011)
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Tesca Ingenieria del Ecuador S.A. Ingeniero Planificacién y Control de Proyectos

(Julio 2011 — Octubre 2013)

Constructora Villacreces Andrade S.A. Control de Proyectos (Octubre 2013 —

Actual)

Anexo 11.- Entrevistas Personales

Pregunta ‘ Individuo 1 Individuo 2 Individuo 3 Individuo 4 Individuo 5 Individuo 6

Cudl es el Depende del Depende del
Porcentaje contrato, si es contrato y el
que paga por grande un 3%, Se pagaala tiempo pero
comisén de si es pequefio persona del puede ser un
contratos? Del 4% al 6% un 7% u 8% contacto un 5% | Pagamos un 4% | 5% Und4%o5%

Anexo 12.- Equipo Informatico

Equipo informatico
ftem |Descripcion Cantidad | Valor Total
1 | Computador 12,00| $ 750,00 $9.000,00
2 | Impresoras 4,00| $ 250,00 S 1.000,00
$10.000,00

Anexo 13.- Otros equipos de oficina

Otros
ftem | Descripcidn Cantidad | Valor Total
1 | Muebles oficina 12,00| $80,00 $ 960,00
2 | Sillas 20,00| $40,00 $ 800,00
3| Sala de reuniones 1,00 | S 400,00 S 400,00
$2.160,00




Anexo 14.- Tabla de amortizacion
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PRESTAMO HIPOTECARIO

DETALLES DEL CREDITO
Monto (USD) | $ 40.000,00
Tasa (%) 11,50%
Plazo 5 afios
Amortizacié
n 12 Veces al aiio
Cuotas 60 Total de cuotas
Tipo Francesa
Pago Pago Pago

Ao Fecha Capital inicial | Capital interés Dividendo Saldo
0 01/01/2017 S 40.000,00
1 01/02/2017 | S 40.000,00 $ 496,37 $ 383,33 $879,70| S 39.503,63
2 01/03/2017 | $ 39.503,63 $501,13 $378,58 $879,70| S 39.002,50
3 01/04/2017 | S 39.002,50 $ 505,93 $373,77 $879,70| S 38.496,57
4 01/05/2017 | S 38.496,57 $510,78 $368,93 $879,70| S 37.985,79
5 01/06/2017 | S 37.985,79 $515,67 $364,03 $879,70| S 37.470,12
6 01/07/2017 | $ 37.470,12 $520,62 $ 359,09 $879,70| S 36.949,50
7 01/08/2017 | S 36.949,50 $ 525,60 $354,10 $879,70| S 36.423,90
8 01/09/2017 | S 36.423,90 $530,64 $ 349,06 $879,70| S 35.893,26
9 01/10/2017 | $ 35.893,26 $535,73 S$ 343,98 $879,70| S 35.357,53
10 01/11/2017 | $ 35.357,53 $ 540,86 $ 338,84 $879,70| S 34.816,67
11 01/12/2017 | S 34.816,67 $ 546,04 $ 333,66 $879,70| S 34.270,62
12 01/01/2018 | $ 34.270,62 $551,28 $328,43 $879,70| S 33.719,35
13 01/02/2018 | $ 33.719,35 $ 556,56 $323,14 $879,70| S 33.162,78
14 01/03/2018 | $ 33.162,78 $561,89 $317,81 $879,70| S 32.600,89
15 01/04/2018 | S 32.600,89 $567,28 $312,43 $879,70| S 32.033,61
16 01/05/2018 | $ 32.033,61 $572,72 $ 306,99 $879,70| S 31.460,90
17 01/06/2018 | $ 31.460,90 $578,20 $ 301,50 $879,70| S 30.882,69
18 01/07/2018 | S 30.882,69 $ 583,75 $ 295,96 $879,70| S 30.298,95
19 01/08/2018 | $ 30.298,95 $589,34 $290,36 $879,70| S 29.709,61
20 01/09/2018 | $ 29.709,61 $594,99 $284,72 $879,70| S 29.114,62
21 01/10/2018 | $ 29.114,62 $ 600,69 $279,02 $879,70| S 28.513,93
22 01/11/2018 | $ 28.513,93 $ 606,45 $ 273,26 $879,70| S 27.907,48
23 01/12/2018 | S 27.907,48 $612,26 $ 267,45 $879,70| S 27.295,23
24 01/01/2019 | $ 27.295,23 $618,13 $261,58 $879,70| S 26.677,10
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25 01/02/2019 | $ 26.677,10 $ 624,05 $ 255,66 $879,70| S 26.053,05
26 01/03/2019 | $ 26.053,05 $630,03 $ 249,68 $879,70| S 25.423,02
27 01/04/2019 | $ 25.423,02 $ 636,07 $ 243,64 $879,70| S 24.786,96
28 01/05/2019 | $ 24.786,96 $642,16 $ 237,54 $879,70| S 24.144,79
29 01/06/2019 | $ 24.144,79 $ 648,32 $ 231,39 $879,70| S 23.496,48
30 01/07/2019 | $ 23.496,48 $ 654,53 $ 225,17 $879,70| S 22.841,95
31 01/08/2019 | $ 22.841,95 $ 660,80 $218,90 $879,70| S 22.181,15
32 01/09/2019 | $ 22.181,15 $667,13 $212,57 $879,70| S 21.514,01
33 01/10/2019 | $ 21.514,01 $673,53 $ 206,18 $879,70| S 20.840,48
34 01/11/2019 | $ 20.840,48 $679,98 $199,72 $879,70| S 20.160,50
35 01/12/2019 | $ 20.160,50 $ 686,50 $193,20 $879,70| S 19.474,00
36 01/01/2020 | $ 19.474,00 $ 693,08 $ 186,63 $879,70| S 18.780,92
37 01/02/2020 | $ 18.780,92 $699,72 $179,98 $879,70| S 18.081,20
38 01/03/2020 | $ 18.081,20 $ 706,43 $173,28 $879,70| S 17.374,78
39 01/04/2020 | $ 17.374,78 $ 713,20 $ 166,51 $879,70| S 16.661,58
40 01/05/2020 | $ 16.661,58 $ 720,03 $ 159,67 $879,70| S 15.941,55
41 01/06/2020 | $ 15.941,55 $ 726,93 $152,77 $879,70| S 15.214,62
42 01/07/2020 | $ 15.214,62 $733,90 $ 145,81 $879,70| S 14.480,72
43 01/08/2020 | $ 14.480,72 $ 740,93 $138,77 $879,70| S 13.739,79
44 01/09/2020 | $ 13.739,79 $ 748,03 $131,67 $879,70| S 12.991,76
45 01/10/2020 | $ 12.991,76 $ 755,20 $ 124,50 $879,70| S 12.236,56
46 01/11/2020 | $ 12.236,56 $762,44 $117,27 $879,70| S 11.474,12
47 01/12/2020 | $ 11.474,12 $769,74 $ 109,96 $879,70| S 10.704,38
48 01/01/2021 | $ 10.704,38 $777,12 $102,58 $879,70| S  9.927,26
49 01/02/2021 | $ 9.927,26 $ 784,57 $95,14 $879,70| S  9.142,69
50 01/03/2021 | $ 9.142,69 $792,09 $ 87,62 $879,70| S  8.350,60
51 01/04/2021 | $ 8.350,60 $ 799,68 $ 80,03 $879,70| S  7.550,92
52 01/05/2021 | $ 7.550,92 $ 807,34 $72,36 $879,70| S  6.743,58
53 01/06/2021 | $ 6.743,58 $ 815,08 $ 64,63 $879,70| S  5.928,50
54 01/07/2021 | $ 5.928,50 $ 822,89 $ 56,81 $879,70| S  5.105,61
55 01/08/2021 | $ 5.105,61 $ 830,78 $ 48,93 $879,70| S  4.274,84
56 01/09/2021 | S 4.274,84 $ 838,74 $ 40,97 $879,70| S  3.436,10
57 01/10/2021 | $ 3.436,10 S 846,77 $32,93 $879,70| S  2.589,33
58 01/11/2021 | $ 2.589,33 $ 854,89 $ 24,81 $879,70| S  1.734,44
59 01/12/2021 | $ 1.734,44 $ 863,08 $ 16,62 $879,70| S 871,35
60 01/01/2022 | $ 871,35 | $871,35 $8,35 $879,70| S 0,00




Anexo 15.- Sueldos y salarios
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SUELDOS Y SALARIOS
Item [Cargo Salario Aporte IESS |Fondos de reserva |Descuento Décimo tercer{Décimo cuarto |Total mensu|Total Anual
1 |Gerente General $ 2.500,00 $297,55 $ 208,25 $ 278,50 $208,33 $30,50| $2.668,58| $32.023,01
Asistente de
2 |Gerencia $ 600,00 $73,75 $49,98 $69,03 $ 50,00 $30,50 $661,45| $7.937,40
3 |Jefe de Ventas $1.100,00 $132,65 $91,63 $124,15 $91,67 $30,50| $1.189,64| $14.275,71
Vendedor
4 |especialista 1 $ 500,00 $61,97 $ 41,65 $58,01 $41,67 $30,50 $555,81| $6.669,73
Vendedor
5 |especialista 2 $ 500,00 $61,97 $ 41,65 $58,01 $ 41,67 $30,50 $555,81| $6.669,73
6 |Jefe Técnico $1.100,00 $132,65 $91,63 $124,15 $91,67 $30,50| $1.189,64| $14.275,71
Especialista
7 |[técnico $ 800,00 $97,31 $ 66,64 $91,08 $ 66,67 $30,50 $872,73| $10.472,72
8 |Jefe Informatico $1.100,00 $132,65 $91,63 $124,15 $91,67 $30,50| $1.189,64| $14.275,71
Especialista
9 [Informatico $ 800,00 $97,31 $ 66,64 $91,08 $66,67 $30,50 $872,73| $10.472,72
Jefe de Control
de
Documentos/Co
10 |ntratos $1.100,00 $132,65 $91,63 $124,15 $91,67 $30,50| $1.189,64| $14.275,71
Asistente
Control de
11 [Documentos $ 800,00 $97,31 $ 66,64 $91,08 $66,67 $30,50 $872,73| $10.472,72
12 |Jefe de Recursos $1.100,00 $ 132,65 $91,63 $124,15 $91,67 $30,50| $1.189,64| $14.275,71
$1.450,40 $1.357,55 $13.008,05| S 156.096,61
Anexo 16.- Departamentos externos
DEPARTAMENTOS EXTERNOS
ftem |Departamento Mensual Anual
1 | Contabilidad externa S 250,00 S 3.000,00
Marketing externo $ 250,00 S 3.000,00
S 500,00 S 6.000,00
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imer aflo mensua

Anexo 17.- Balance general pr
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Anexo 18.- Estado de resultados pr
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Anexo 19.- Flujo de ca
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COSTOS ADMINISTRATIVOS

ftem | RUBRO Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Sueldos y S
1 |salarios $156.096,61| S 175.366,34 | $ 195.310,50 | S 215.952,72 |237.317,41
Comisiones S
2 | personal S 15.141,26 | § 22.749,19 | S 30.282,53 | $ 37.890,45 |45.498,38
S
4 | Arriendo oficina | S 6.000,00 | S 6.210,00 S 6.427,35 | S 6.652,31 [6.885,14
S
5 |Agua S 300,00 | S 310,50 | S 321,37 | S 332,62 | 344,26
S
6 |EnergiaEléctrica| $ 300,00 | S 310,50 | S 321,37 | S 332,62 | 344,26
S
7 | Telefonia Fija S 300,00 | S 310,50 | S 321,37 | S 332,62 | 344,26
S
8 |Internet S 600,00 | S 621,00 | S 642,74 | S 665,23 |688,51
S
9 | Mantenimientos| $ 600,00 | S 621,00 | S 642,74 | S 665,23 | 688,51
Suministros S
10 | Oficina S 1.800,00 | S 1.863,00 S 1.928,21 | S 1.995,69 |2.065,54
Suministro Aseo S
11 |y Limpieza S 360,00 | S 372,60 | $ 385,64 | S 399,14 | 413,11
Gastos de S
12 | constitucidon S 260000 | $ - S - 1S - |-
S
TOTAL| S 184.097,87 | $ 208.734,62 | S 236.583,80 | § 265.218,61 |294.589,37
Anexo 21.- Gastos de ventas
GASTOS DE VENTAS
iftem | RUBRO Ano 1 Ano 2 Ano 3 Aino 4 Ano 5
Revista camara | $ $ S S S
1 |construccion 4.200,00 4.347,00 4.499,15 4.656,62 4.819,60
Google S S S S S
2 | AdWords 3.600,00 3.726,00 3.856,41 3.991,38 4.131,08
Gastos S S S S S
3 | Administrativos |2.400,00 2.484,00 2.570,94 2.660,92 2.754,06
S S S S S
TOTAL | 10.200,00 10.557,00 10.926,50 11.308,92 11.704,73
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BALANCE GENERAL
ACTIVO B.nicial | Afo1 | Afe2 | Ade3 |  Aro4 | Afio 5
ACTIVO CORRIENTE
Cajay bancos $105.000,00 $39.233,62 $74.531,01 $ 148.249,95 $261.605,52 $412.724,51
Cuentas por cobrar $0,00 $23.692,50 $20.072,81 $26.719,88 $33.432,75 $40.145,63
Inventario $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $105.000,00 $62.926,12 $94.603,83 $174.969,82 $ 295.038,27 $452.870,13
ACTIVO FJO
Equipo info $0,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Depreciacion acum. $0,00 $3.333,33 $ 6.666,67 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Otros $0,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00
Depreciacion acum. $0,00 $432,00 $ 864,00 $1.296,00 $1.728,00 $2.160,00
TOTAL ACTIVO FJO $0,00 $8.394,67 $4.629,33 $ 864,00 $432,00 $0,00
TOTAL ACTIVO $ 105.000,00 $71.320,79 $99.233,16 $175.833,82 $ 295.470,27 $452.870,13
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Impuestos por pagar $0,00 $0,00 $6.518,13 $17.933,63 $30.005,15 $41.333,46
Utilidades trabajadores por pagar $0,00 $0,00 $5.228,45 $14.385,26 $24.068,31 $33.155,18
IESS por pagar $0,00 $2.807,95 $2.906,23 $3.247,90 $3.601,53 $3.967,54
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES $0,00 $2.807,95 $14.652,81 $ 35.566,79 $57.674,99 $ 78.456,19
PASIVO DE LARGO PLAZO
Préstamo a largo plazo $ 40.000,00 $33.719,35 $26.677,10 $18.780,92 $9.927,26 $0,00
TOTAL PASIVO DE LARGO PLAZO $40.000,00 $33.719,35 $26.677,10 $18.780,92 $9.927,26 $0,00
TOTAL PASIVO $ 40.000,00 $36.527,29 $41.329,91 $54.347,71 $67.602,25 $78.456,19
PATRIMONIO
Capital $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00
Utilidad (pérdida) neta $0,00 -$30.206,50 $23.109,75 $63.582,86 $106.381,91 $ 146.545,92
Utiidad retenida $0,00 $0,00 -$30.206,50 -$7.096,75 $56.486,11 $162.868,02
TOTAL PATRIMONIO $ 65.000,00 $34.793,50 $57.903,25 $121.486,11 $227.868,02 $374.413,94
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $105.000,00 $71.320,79 $99.233,16 $175.833,82 $295.470,27 $452.870,13
Diferencia $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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ESTADO DE RESULTADOS
Inicial Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiho 4 Ao 5
Ventas $0,00|$178.132,50| $ 267.637,50| $ 356.265,00| $ 445.770,00| $ 535.275,00
Gasto de ventas $0,00| $10.200,00| $10.557,00| $10.926,50| $11.308,92| $11.704,73
MARGEN BRUTO $0,00| $ 167.932,50| $ 257.080,50| $ 345.338,51| $ 434.461,08| $ 523.570,27
Gastos Administrativos $0,00|$ 184.097,87| $ 208.734,62| $ 236.583,80| $ 265.218,61| $ 294.589,37
Gastos Departamentos externos $0,00 $6.000,00 $6.210,00f $6.427,35| $6.652,31| $6.885,14
Depreciacion $0,00| $3.765,33] $3.765,33| $3.765,33 $432,00 $432,00
UTILIDAD PERDIDA OPERACIONAL $0,00| -$25.930,71| $38.370,54| $98.562,03|$ 162.158,16|$ 221.663,76
G.Financiero $0,00 $4.275,80| $3.514,21| $2.660,27| $1.702,79 $629,20
UTILIDAD PERDIDA ANTES
DE PARTICIPACION $0,00| -$30.206,50| $34.856,33| $95.901,75|$ 160.455,37 $ 221.034,57
15% Participacién trabajadores $0,00 $0,00[ $5.22845( $14.385,26] $24.068,31| $33.155,18
UTILIDAD PERDIDA ANTES
DE IMPUESTOS $0,00| -$30.206,50| $29.627,88| $81.516,49|$ 136.387,07|$ 187.879,38
Impuesto a la renta $0,00 $0,00] $6.518,13| $17.933,63| $30.005,15| $41.333,46
BDT (UTILIDAD NETA) $0,00| -$30.206,50| $23.109,75| $63.582,86|$ 106.381,91|$ 146.545,92
Anexo 24.- Flujo de caja probable
FLUJO DE CAJA
| nicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
BDT $0,00| -$30.206,50| $23.109,75| $63.582,86|$106.381,91|$ 146.545,92
Depreciacion $0,00f $3.765,33] $3.765,33| $3.765,33 $432,00 $432,00
NOF $0,00| $20.884,55| -S15.464,55| -S 14.266,92| -S$ 15.395,33| -$ 14.068,32
Flujo Operativo $0,00| -$47.325,72| $42.339,63| $81.615,12|$122.209,24|$ 161.046,24
Compra activos $0,00| $12.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
Flujo de Inversion $0,00| -$ 12.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Aporte de capital $ 65.000,00
Variacion en deuda $40.000,00| -$6.280,65| -$7.042,24| -$7.896,18| -$8.853,67| -$9.927,26
Flujo Financiero $105.000,00| -$6.280,65| -$7.042,24| -$7.896,18| -5$8.853,67| -$9.927,26
Flujo de Caja Neto $105.000,00| -$ 65.766,38| $35.297,39| $73.718,94|$ 113.355,58|$151.118,98
Cajainicial $105.000,00[ $39.233,62( $74.531,01|$ 148.249,95($ 261.605,52|$ 412.724,51
Variacion en caja S 0,00 S 0,00 S 0,00 S 0,00 S 0,00 S 0,00
Diferencia $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
NOF $0,00| $20.884,55| $5.420,00| -$8.846,92|-S24.242,24| -S38.310,57
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INDICADORES FINANCIEROS

| Ado1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
INDICADORES DE LIQUIDEZ
Liquidez Corriente | 6,92 | 4,20 | 3,94 | 4,36 | 5,77
INDICADORES DE ACTIVIDAD
Rotacién Activos Totales | 2,50 | 2,70 | 2,03 | 1,51 | 1,18
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO
Nivel de endeudamiento 51,22% 41,65% 30,91% 22,88% 17,32%
Cobertura de Intereses (6,06) 10,92 37,05 95,23 352,30
INDICADORES DE RENTABILIDAD
ROE (0,87) 0,40 0,52 0,47 0,39
ROA (0,42) 0,23 0,36 0,36 0,32
Margen Bruto 0,94 0,96 0,97 0,97 0,98
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ANALISIS VAN Y TIR

ANOS 0 1 2 3 4 5 Perpetuidad
Flujo de caja libre | $ (105.000,00)] $ (62.931,52)] $ 37.627,31 | $ 75.482,69 [ $ 114.484,52 [ $ 151.536,14 | $ 606.427,44
Para VAN y TIR $ (105.000,00)[ $ (62.931,52)[ $ 37.627,31 [ $ 75.482,69 | $ 114.484,52 [ § 757.963,58
WACC 19,06% 19,94% 21,10% 22,69% 24,99%
VAN ANUAL $ (105.000,00)] $ (52.858,13)] $ 26.158,13 | $ 42.506,83 [ $ 50.529,11 [ § 248.485,39
VAN SEMESTRAL $ (105.000,00) $ (57.675,32)] $ 28.647,11 [ $ 46.776,04 [ $ 55.968,33 | $ 277.802,16
VAN ANUAL $ 209.821,33
VAN SEMESTRAL | § 246.518,31
TASA DE
REINVERSION 6,00%
TIR ANUAL 53,61%
TIR SEMESTRAL 60,22%
TIRM ANUAL 43,14%
Anexo 27.- Van y Tir pesimista

ESCENARIO PESIMISTA
ANALISIS VAN Y TIR

ANOS 0 1 2 3 4 5 Perpetuidad
Flujo de caja
libre $ (105.000,00)| $ (134.579,40)| S (62.144,44)| S (1.464,03) 54.912,80 | $  92.194,33 | $ 368.949,41
ParaVANyTIR | $ (105.000,00)| $ (134.579,40)| $ (62.144,44)| $ (1.464,03)| $ 54.912,80 | $ 461.143,73
WACC 19,06% 19,94% 21,10% 22,69% 24,99%
VAN ANUAL $ (105.000,00)| $ (113.037,40)| $ (43.202,19)| $ (824,45) 24.236,42 | $ 151.178,08
VAN SEMESTRAL | $ (105.000,00)| $ (123.338,98)| $ (47.312,94)| $ (907,25) 26.845,35 | $ 169.014,35
VAN ANUAL S (86.649,53)

VAN SEMESTRAL

S (80.699,46)

TASA DE

REINVERSION 6,00%
TIR ANUAL 14,02%
TIR SEMESTRAL 14,74%

TIRM ANUAL

11,37%
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Anexo 28.- Van y Tir optimista

ESCENARIO OPTIMISTA

ANALISIS VAN Y TIR

ANOS 0 1 2 3 4 5 Perpetuidad
Flujo de caja
libre $ (105.000,00)| $ 30.193,16 | $ 96.004,47 | $ 135.054,41 | $ 173.826,34 | $ 210.877,96 | $ 843.905,48
ParaVANyTIR | $(105.000,00)| $ 30.193,16 | $ 96.004,47 | $ 135.054,41 | $ 173.826,34 | $ 1.054.783,43
WACC 19,06% 19,94% 21,10% 22,69% 24,99%
VAN ANUAL $ (105.000,00)| $ 25.360,17 | $ 66.741,34 | $ 76.053,65 | $ 76.720,33 | $ 345.792,70
VAN SEMESTRAL | $ (105.000,00)| $ 27.671,35 | $ 73.091,87 | $ 83.692,17 | $ 84.978,90 | $ 386.589,96

VAN ANUAL S 485.668,20
VAN SEMESTRAL | $ 551.024,26
TASA DE

REINVERSION 6,00%
TIR ANUAL 96,90%
TIR SEMESTRAL 124,33%
TIRM ANUAL 71,18%
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BALANCE GENERAL
ACTIVO | mical | Ade1 | Ame2 |  AAe3 |  Adoa | Afio 5
ACTIVO CORRIENTE
Cajay bancos $ 105.000,00 -$32.414,25 -$96.888,61 -$100.116,40 -$46.332,55 $45.444,62
Cuentas por cobrar $0,00 $6.712,88 $13.359,94 $20.072,81 $26.719,88 $33.432,75
Inventario $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 105.000,00 -$25.701,38 -$83.528,67 -$80.043,59 -$19.612,67 $78.877,37
ACTIVO FJO
Equipo info $0,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Depreciacion acum. $0,00 $3.333,33 $ 6.666,67 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Otros $0,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00
Depreciacidon acum. $0,00 $432,00 $ 864,00 $1.296,00 $1.728,00 $2.160,00
TOTALACTIVO FUO $0,00 $8.394,67 $4.629,33 $ 864,00 $432,00 $0,00
TOTALACTIVO $ 105.000,00 -$17.306,71 -$78.899,34 -$79.179,59 -$19.180,67 $78.877,37
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Impuestos por pagar $0,00 $0,00 $0,00 $1.360,29 $13.267,72 $24.596,03
Utilidades trabajadores por pagar $0,00 $0,00 $0,00 $1.091,14 $10.642,56 $19.729,43
IESS por pagar $0,00 $2.807,95 $2.906,23 $3.247,90 $3.601,53 $3.967,54
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES $0,00 $2.807,95 $2.906,23 $5.699,32 $27.511,81 $48.293,01
PASIVO DE LARGO PLAZO
Préstamo a largo plazo $ 40.000,00 $33.719,35 $26.677,10 $18.780,92 $9.927,26 $0,00
TOTAL PASIVO DE LARGO PLAZO $40.000,00 $33.719,35 $26.677,10 $18.780,92 $9.927,26 $0,00
TOTAL PASIVO $40.000,00 $36.527,29 $29.583,33 $24.480,25 $37.439,07 $48.293,01
PATRIMONIO
Capital $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00
Utilidad (pérdida) neta $0,00 -$118.834,00 -$54.648,67 $4.822,83 $47.040,10 $87.204,10
Utiidad retenida $0,00 $0,00 -$118.834,00 -$173.482,67 -$168.659,84 -$121.619,74
TOTAL PATRIMONIO $ 65.000,00 -$53.834,00 -$108.482,67 -$103.659,84 -$56.619,74 $30.584,36
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 105.000,00 -$17.306,71 -$78.899,34 -$79.179,59 -$19.180,67 $78.877,37
Diferencia $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Anexo 30.- Estado de resultados pesimista
ESTADO DE RESULTADOS
Inicial Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ventas $0,00 $89.505,00 $178.132,50 $267.637,50 $356.265,00 $445.770,00
Gasto de ventas $0,00 $10.200,00 $10.557,00 $10.926,50 $11.308,92 $11.704,73
MARGEN BRUTO $0,00 $79.305,00 $167.575,50 $256.711,01 $344.956,08 $434.065,27
Gastos Administrativos $0,00 $184.097,87 $208.734,62 $236.583,80 $265.218,61 $294.589,37
Gastos Departamentos externos $0,00 $6.000,00 $6.210,00 $6.427,35 $6.652,31 $6.885,14
Depreciacion $0,00 $3.765,33 $3.765,33 $3.765,33 $432,00 $432,00
UTILIDAD PERDIDA OPERACIONAL $0,00] -$114.558,21 -$51.134,46 $9.934,53 $72.653,16 $132.158,76
G.Financiero $0,00 $4.275,80 $3.514,21 $2.660,27 $1.702,79 $629,20
UTILIDAD PERDIDA ANTES DE PARTICIPACION $0,00] -$118.834,00 -$54.648,67 $7.274,25 $70.950,37 $131.529,57
15% Participacion trabajadores $0,00 $0,00 $0,00 $1.091,14 $10.642,56 $19.729,43
UTILIDAD PERDIDA ANTES DE IMPUESTOS $0,00] -$118.834,00 -$54.648,67 $6.183,12 $60.307,82 $111.800,13
Impuesto alarenta $0,00 $0,00 $0,00 $1.360,29 $13.267,72 $24.596,03
BDT (UTILIDAD NETA) $0,00] -$118.834,00 -$54.648,67 $4.822,83 $47.040,10 $87.204,10




Anexo 31.- Flujo de caja pesimista

FLUJO DE CAJA
Inicial Afio 1 Afio 2 Ao 3 Aio 4 Afio 5

BDT $0,00] -$118.834,00 -$54.648,67 $4.822,83 $47.040,10 $87.204,10
Depreciacion $0,00 $3.765,33 $3.765,33 $3.765,33 $432,00 $432,00
NOF $0,00 $3.904,93 $6.548,78 $3.919,78 -$15.165,42 -$14.068,32
Flujo Operativo $0,00 -$118.973,60 -$57.432,12 $4.668,39 $62.637,52 $101.704,42
Compra activos $0,00 $12.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de Inversion $0,00 -$12.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Aporte de capital $65.000,00

Variacion en deuda $40.000,00 -$6.280,65 -$7.042,24 -$7.896,18 -$8.853,67 -$9.927,26
Flujo Financiero $105.000,00 -$6.280,65 -$7.042,24 -$7.896,18 -$8.853,67 -$9.927,26
Flujo de Caja Neto $105.000,00( -$137.414,25 -$64.474,36 -$3.227,79 $53.783,86 $91.777,17
Cajainicial $105.000,00 -$32.414,25 -$96.888,61 -$100.116,40 -$46.332,55 $45.444,62
Variacion en caja $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Diferencia $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
NOF $0,00 $3.904,93 $10.453,71 $14.373,49 -$791,93 -$14.860,26




Anexo 32.- Balance general optimista
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BALANCE GENERAL
ACTIVO | mical | Amo1 | ARe2 | A3 |  Afosa | Afio 5
ACTIVO CORRIENTE
Cajay bancos $ 105.000,00 $132.358,31 $226.032,86 $359.323,51 $532.020,90 $742.481,70
Cuentas por cobrar $0,00 $20.072,81 $26.719,88 $33.432,75 $40.145,63 $46.858,50
Inventario $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 105.000,00 $152.431,12 $252.752,73 $392.756,26 $572.166,53 $ 789.340,20
ACTIVO FlJO
Equipo info $0,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Depreciacion acum. $0,00 $3.333,33 $6.666,67 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Otros $0,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00
Depreciacion acum. $0,00 $432,00 $ 864,00 $1.296,00 $1.728,00 $2.160,00
TOTALACTIVO FUJO $0,00 $8.394,67 $4.629,33 $ 864,00 $432,00 $0,00
TOTALACTIVO $ 105.000,00 $160.825,79 $257.382,07 $393.620,26 $572.598,53 $ 789.340,20
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Impuestos por pagar $0,00 $11.088,82 $23.091,48 $34.671,06 $46.742,59 $58.070,90
Utilidades trabajadores por pagar $0,00 $8.894,77 $18.522,58 $27.811,01 $37.494,06 $46.580,93
IESS por pagar $0,00 $2.807,95 $2.906,23 $3.247,90 $3.601,53 $3.967,54
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES $0,00 $22.791,54 $44.520,28 $65.729,98 $87.838,18 $108.619,38
PASIVO DE LARGO PLAZO
Préstamo a largo plazo $ 40.000,00 $33.719,35 $26.677,10 $18.780,92 $9.927,26 $0,00
TOTAL PASIVO DE LARGO PLAZO $40.000,00 $33.719,35 $26.677,10 $18.780,92 $9.927,26 $0,00
TOTAL PASIVO $40.000,00 $56.510,89 $71.197,38 $84.510,90 $97.765,44 $108.619,38
PATRIMONIO
Capital $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00 $ 65.000,00
Utilidad (pérdida) neta $0,00 $39.314,90 $81.869,78 $122.924,68 $165.723,73 $205.887,73
Utiidad retenida $0,00 $0,00 $39.314,90 $121.184,69 $244.109,36 $409.833,09
TOTAL PATRIMONIO $ 65.000,00 $104.314,90 $186.184,69 $309.109,36 $474.833,09 $ 680.720,82
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $105.000,00 $160.825,79 $257.382,07 $393.620,26 $572.598,53 $ 789.340,20
Diferencia $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Anexo 33.- Estado de resultados optimista

ESTADO DE RESULTADOS

Inicial Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5

Ventas $0,00 $267.637,50 $356.265,00 $445,770,00 $535.275,00 $624.780,00
Gasto de ventas $0,00 $10.200,00 $10.557,00 $10.926,50 $11.308,92 $11.704,73
MARGEN BRUTO $0,00] $257.437,50 $345.708,00 $434.84351 $523.96608]  $613.07527
Gastos Administrativos $0,00 $184.097,87 $208.734,62 $236.583,80 $265.218,61 $294.589,37
Gastos Departamentos externos $0,00 $6.000,00 $6.210,00 $6.427,35 $6.652,31 $6.885,14
Depreciacion $0,00 $3.765,33 $3.765,33 $3.765,33 $432,00 $432,00
UTILIDAD PERDIDA OPERACIONAL $0,00 $63.574,29 $126.998,04 $188.067,03 $251.663,16 $311.168,76
G.Financiero $0,00 $4.275,80 $3.514,21 $2.660,27 $1.702,79 $629,20
UTILIDAD PERDIDA ANTES DE PARTICIPACION $0,00 $59.298,50 $123.483,83 $185.406,75 $249.960,37 $310.539,57
15% Participacion trabajadores $0,00 $8.894,77 $18.522,58 $27.811,01 $37.494,06 $46.580,93
UTILIDAD PERDIDA ANTES DE IMPUESTOS $0,00 $50.403,72 $104.961,26 $157.595,74 $212.466,32 $263.958,63
Impuesto a la renta so00 s11.0888  $23.09148]  $3467.,06]  $46.742,59 $58.070,90
BDT (UTILIDAD NETA) $0,00 $39.314,90 $81.869,78 $122.924,68 $165.723,73 $205.887,73
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Anexo 34.- Flujo de caja optimista

FLUJO DE CAJA
Afo 1 Aiio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5

BDT $0,00 $39.314,90 $81.869,78 $122.924,68 $165.723,73 $205.887,73
Depreciacion $0,00 $3.765,33 $3.765,33 $3.765,33 $432,00 $432,00
NOF $0,00 -$2.718,73 -$15.081,67 -$14.496,82 -$15.395,33 -$14.068,32
Flujo Operativo $0,00 $45,798,97 $100.716,79 $141.186,84 $181.551,06 $220.388,05
Compra activos $0,00 $12.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de Inversion $0,00 -$12.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Aporte de capital $ 65.000,00

Variacion en deuda $40.000,00 -$6.280,65 -$7.042,24 -$7.896,18 -$ 8.853,67 -$9.927,26
Flujo Financiero $ 105.000,00 -$6.280,65 -$7.042,24 -$7.896,18 -$8.853,67 -$9.927,26
Flujo de Caja Neto $ 105.000,00 $27.358,31 $93.674,55 $133.290,66 $172.697,39 $210.460,80
Cajainicial $ 105.000,00 $132.358,31 $226.032,86 $359.323,51 $532.020,90 $742.481,70
Variacion en caja $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Diferencia $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
NOF $0,00 -$2.718,73 -$17.800,40 -$32.297,23 -$47.692,55 -$61.760,88
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