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Resumen

Esta es una empresa productora y comercializadora de basureros
ecologicos, los cuales funcionan con energia solar y su principal utilidad es la de
compactar la basura depositada en los mismos. Est4 enfocado para la venta a
compafias grandes, alcaldias, gobierno, centros turisticos, hoteles, conjuntos
habitacionales, hospitales, centros educativos y universidades.

Los basureros compactan alrededor de 8 veces la capacidad normal de un
basurero de su tamafo, y esto optimiza la cantidad de veces que se necesita
recoger la basura reduciendo la emisién de CO2 al ambiente. Adicionalmente
evita la proliferacion de pestes y animales que transmiten enfermedades; la
compactacion de la basura se realizara por medio de energia solar por lo que se
evitara el uso de la energia eléctrica tradicional. Con este proyecto se captara
clientes aprovechando las tendencias del entorno que actualmente se inclinan por
el cuidado del medio ambiente y reciclaje de desechos.

La investigacion de mercado se realizé a personas que estan o estuvieron a
cargo de areas administrativas o compras en empresas como hospitales, colegios,
universidades, hoteles, gobiernos descentralizados, parques nacionales, reservas
ecoldgicas y ministerios. Después de la realizacion de la encuesta se obtuvo que
un 91% de los encuestados estarian dispuestos a realizar la inversion, cabe
mencionar que la disposicion a pagar de los encuestados se encuentra acorde a la
definicion de precios escogida. Estos resultados confirman que existe una
oportunidad de negocio importante a largo plazo.

De acuerdo a las proyecciones financieras realizadas en base a resultados
obtenidos en la investigacion de mercado, se obtuvieron resultados favorables y
positivos para ejecutar una inversion rentable en este proyecto. El valor actual
neto de los flujos generados arroja un resultado positivo. La tasa interna de retorno
da un resultado de 29.56%, siendo esta mayor a la tasa de descuento aplicada.
Bajo estas evaluaciones el proyecto es viable ya que se obtendrian los beneficios
esperados.



Abstract

This is a company that produces and sells ecological trash cans, which
works with solar energy and its main utility is to compact the garbage deposited in
them. It is focused on sales to large companies, municipalities, government, tourist
centers, hotels, housing complexes, hospitals, educational centers and
universities.

The trash cans compact about 8 times the normal capacity of a similar trash
can of their size, and this optimizes the amount of times it needs to collect the
garbage; reducing the emission of CO2 to the environment. In addition, it avoids
the proliferation of pests and animals that transmit diseases. The compaction of
the garbage will be generated by solar energy. For that reason, it will be avoided
the use of the traditional electric energy. This project will capture customers taking
advantage of the tendencies of the environment that are currently inclined towards
environmental care and waste recycling.

The market research was carried out on people who are or were in charge
of purchases in companies such as hospitals, colleges, universities, hotels,
decentralized governments, national parks, ecological reserves and ministries.
After the survey was made, 91% of respondents are wiling to make the
investment, it should be mentioned that the willingness to pay of respondents is in
accordance with the definition of chosen prices. These results confirm that there is
an important business opportunity in the long term.

According to the financial projections, which were based on results obtained
in the market research. These results were favorable and positive to execute a
profitable investment in this project. The net present value of the generated flows
shows a positive result. The internal rate of return gives a result of 29.56%, which
is greater than the discount rate applied. Under these evaluations the project is
feasible as it would obtain the expected benefits.
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Justificacion

El trabajo se enfocard en la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de basureros ecolégicos. Estos basureros funcionan con energia
solar y su principal utilidad es la de compactar la basura depositada en los
mismos. Esta enfocado para la venta a compafiias grandes, alcaldias, gobierno,
centros turisticos, hoteles, conjuntos habitacionales, hospitales, centros educativos

y universidades.

Los basureros compactan alrededor de 8 veces la capacidad normal de un
basurero de su tamafo y esto optimiza la cantidad de veces que se necesita
recoger la basura. La empresa se enfocara en tres puntos especificos del cambio

de la matriz productiva que son:

. Servicios ambientales: se optimiza la recoleccién por lo tanto se reduce la
emisiéon de CO2 al ambiente. Evita la proliferacion de pestes y animales que

transmiten enfermedades.

. Metalmecénica: la produccion de los basureros se realizaria con materia

prima y mano de obra local del sector metalmecanico.
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. Energias renovables: la compactacion de la basura se lo hara por medio de

energia solar por lo que se evitara el uso de la energia eléctrica tradicional.

Tendencias del macro entorno

En el pasado, el principal interés por el cuidado del medio ambiente venia sélo de
personas dedicadas al estudio de la ecologia, o ecologistas de profesion. Existia
muy poco interés sobre el desperdicio de los recursos naturales en los paises
industrializados y consecuentemente en el resto del mundo. ElI cambio climatico
generd muchas inquietudes sobre el estado de nuestro planeta, y del mismo modo
incentivé a un cambio en el comportamiento en las personas, las empresas y los
gobiernos. Actualmente varias instituciones publicas y privadas poseen iniciativas
y otorgan financiamientos para el cuidado del planeta, como el Banco Mundial y
World Wildlife Fund. La mayor cantidad de cambios en el comportamiento mundial
se centra en tres categorias principales, las cuales son: generacion de energias
renovables, tendencia al cuidado del medio ambiente y el reciclaje de desechos

solidos.

En el mundo, el consumo de energias renovables se encuentra concentrado en
paises en desarrollo, principalmente en América Latina y Africa. Esto basicamente
se da por el uso de fuentes hidroeléctricas, madera o etanol. Aunque existe
todavia un alto consumo de combustibles fésiles, hay una tendencia generalizada
para utilizar en mayor medida las energias renovables como lo son solares,
hidroeléctricas, eolicas, geotérmicas, entre los principales. Esto se puede
evidenciar ya que la inversion en energias renovables por parte de los paises en

vias de desarrollo crecié 17 veces desde el afio 2004 hasta el 2014, y en Estados
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Unidos se registra un crecimiento del 19% del afio 2013 al 2014 (Renewable
Energy Magazine, 2016), lo cual refleja la preocupacion por parte de los gobiernos

por invertir en este tipo de energias.

Otra actividad que se esta volviendo comun es el reciclaje ya que no sélo ayuda a
minimizar los residuos, sino que también estimula la reutilizacion de materiales
como plastico, vidrio y papel, evitando asi la destruccion del medio ambiente. Los
gobiernos y las personas, preocupados por el medio ambiente, estan utilizando el
reciclaje para evitar la produccion de desechos y el consiguiente gasto en
eliminacién de los mismos. Las empresas también utilizan el reciclaje de metales
lo cual ayuda con la reparacion del dafio ambiental, y a la vez reduce costos de
produccion, por lo que encuentran un beneficio econémico que incentiva a esta
practica. Segun datos de la United States Environmental Protection Agency, en
Estados Unidos, ha existido un incremento de la tasa de reciclaje desde un 10%
de los desechos solidos en 1980 hasta mas del 33% en el 2008 lo cual indica un
aumento importante en esta actividad para ese pais. La estadistica en Europa es
igual de alentadora ya que existe un crecimiento del reciclaje desde un 23% en el
afio 2001 al 35% en el 2010. Estos indicadores suponen un enfoque importante

gue le estan dando las personas al reciclaje de desechos.

En la actualidad se ha venido incrementando el interés por el cuidado del medio
ambiente alrededor del mundo. Esta es una tendencia que se enfoca en redutilizar,
reducir y reciclar varios productos de uso diario como la comida, la vestimenta y
materias primas. Mundialmente conocida como tendencia “Go Green” busca

enfocarse en el consumo racional de materiales, y asi reducir el derroche o
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desperdicio en los seres humanos. Segun la CEPAL el 85.64% de los paises de
América Latina presentan avances sustantivos y en desarrollo de estadisticas
ambientales dentro de sus paises. De esta forma pueden medir las actividades
enfocadas en el cuidado del medio ambiente dentro de cada pais, con la finalidad
de realizar un mejoramiento continuo. De esta forma se busca preservar los
recursos naturales y contribuir a la regeneracion de los mismos evitando la

deforestacion y desertificacion del planeta Tierra.

Segun el Ministerio del Ambiente, Ecuador es el tercer pais de la regiébn que mas
invierte en el cuidado del medio ambiente. El 20% del territorio nacional es un area
protegida lo cual demuestra la importancia que da el pais a este recurso. Para
consolidar la labor del ministerio, se cred una institucion representante en cada
provincia del pais, siendo Pichincha la que mas invierte; segun el World Wildlife
Fund, Quito es la ciudad mas sostenible del Ecuador y quedd entre las 17

ciudades finalistas del mundo en el afio 2015.

De acuerdo a estas tendencias se puede concluir que en la actualidad, tanto
empresas, gobiernos y las personas, se encuentran interesadas en invertir en el
cuidado del medio ambiente, es por esto que la mayoria estan realizando
esfuerzos para reducir el dafio ambiental y tener mejores condiciones para las
generaciones futuras. La empresa productora y comercializadora de basureros
ecologicos aprovechara esta tendencia y se enfocard en el suministro de este bien
a gobierno central, municipios, hospitales, conjuntos habitacionales, entre los
principales, que estaran interesados en una mejor manera del tratamiento de

desechos solidos.
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Analisis sectorial

En el caso de la Empresa productora y comercializadora de basureros ecoldgicos,
se ha determinado que el sector en el cual se encuentra enmarcada es la de
produccion y comercializacion de contenedores de basura. Para identificar la
rentabilidad a largo plazo, se utilizd el modelo de las 5 fuerzas de Porter, el cual

sera detallado a continuacion.

La evaluacion acerca de la rivalidad entre competidores arrojé un resultado de
bajo, por consiguiente este sector tiene una alta rentabilidad. Respecto a la
amenaza de entrada de nuevos competidores, se obtuvo un resultado de amenaza
moderada, lo cual representa una rentabilidad media. La evaluacion de la tercera
fuerza, presion de productos sustitutos, evidencié una alta amenaza, lo cual
repercute en una baja rentabilidad esperada. La cuarta fuerza de Porter, poder de
negociacion de los consumidores, proyectdé que los mismos tienen un poder
moderado lo que significa una rentabilidad media esperada a largo plazo. Por
ultimo, se pudo analizar que existe un bajo poder de negociacién de los

proveedores, esto significa una rentabilidad alta para la industria (Anexo 1).

Después de haber realizado este andlisis, se puede observar que la industria tiene
una rentabilidad entre media y alta debido a que existe un bajo grado de rivalidad
entre competidores y un bajo poder de negociacion de proveedores; asi como
también presenta amenazas como lo son la alta presencia de sustitutos. El bajo
grado de rivalidad entre competidores se da porque el tamafio de las empresas
gue compiten en el sector es pequefio asi como también existe un gran espacio

para la diferenciacibn mediante la tecnologia existente. En lo referente a la
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amenaza de sustitutos, el sector puede verse influenciado negativamente ya que
existen muchas empresas que pueden satisfacer la necesidad de almacenamiento
y recoleccion de basura compitiendo tanto en precio como en calidad con
diferentes productos. Esta amenaza puede ser mitigada con un manejo eficiente y
una vision clara de los objetivos a largo plazo. La obtencion de una patente por
medio del IEPI puede permitir a la empresa el evitar el ingreso de competidores

gue puedan copiar la idea lo cual generaria una ventaja a largo plazo.

En el siguiente cuadro se puede ver resumido el andlisis de las 5 fuerzas:

Grado bajo / Rentabilidad alta

Grado moderado/ Rentabilided media

Grado alto / Rentabilidad baja

Figura 1: Fuerzas sectoriales de Porter
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Andlisis de la competencia

Se realiz6 un andlisis de la competencia en base a la elaboracién del mapa
estratégico del sector en el cual la empresa va a competir. De acuerdo a una
encuesta realizada a 100 personas, se obtuvieron resultados de la preferencia del
consumidor y de las empresas mas conocidas en el sector, entre las cuales se
encontraron Pica, Estra, Ecuacero y Plasticos del Ecuador. Estas son las
empresas que actuarian como competencia dentro del sector. Cabe indicar que no
existe un gran conocimiento en los consumidores acerca de las marcas y
empresas ya que s6lo se obtuvo un 9% de respuestas afirmativas acerca de
empresas conocidas en la industria. Los principales atributos que tendran los

basureros ecoldgicos y los cuales fueron consultados son:

Areas mas limpias con menos desperdicios

Reduccion de emisiones de CO2 que producen los camiones recolectores

Reduccién de malos olores en los sectores aledafios a los basureros

Reduccidn de pestes (roedores, insectos y otros)

Durabilidad y estética del basurero

La seleccion de las dos dimensiones en el mapa estratégico se realizé en base a
las preferencias del consumidor. De acuerdo a la encuesta realizada, los
potenciales clientes de la empresa buscan en un basurero la solucion a dos
problemas principales los cuales son areas mas limpias y con menos basura; y
reduccion de pestes. Para la empresa productora y comercializadora de basureros
ecologicos, estas dos variables resultan de suma importancia ya que constituyen

caracteristicas importantes del producto ofrecido por la compaiiia.
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Segun el mapa estratégico realizado, se plantea competir con proveedores que se
encuentren dentro del cuadrante superior derecho, es decir competidores que
estén a un nivel igual o mayor al medio (calificacion 1 o mayor en cada
dimension). Segun la encuesta realizada, estos competidores serian Ecuacero y
Estra, sin embargo no se les considera competencia directa ya que los
competidores mencionados actualmente no crean el producto con las mismas
caracteristicas y diferenciacion que nuestra compafia busca implementar. No
obstante, nuestros competidores podrian en el mediano plazo generar un producto
similar por la capacidad econ6mica y de produccion que tienen. Bajo estas
premisas mencionadas en lineas anteriores, se ha definido donde la compafia

planea competir al momento de introducir el nuevo producto.

Mapa estratégico de la competencia

2 J

Reduccion de pestes
(SN

Areas mas limpias con menos basura

Figura 2: Mapa estratégico de la competencia
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CAPITULO 2

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Actualmente existe una gran preocupacion sobre el medio ambiente en las
empresas ecuatorianas. Segun los datos levantados en la investigacion de
mercado se pudo observar que el 62.5% de las empresas encuestadas se
encuentran sumamente o completamente preocupadas por el cuidado del medio
ambiente. EI mercado especifico que se selecciond, son organizaciones que
necesitan un tratamiento diferente, seguro y eficiente en el proceso de la
recoleccion de basura, por lo tanto si tendrian la apertura y la disposicion a pagar
por un producto diferenciado que cubra sus necesidades. Un basurero capaz de
almacenar aproximadamente ocho veces mas la capacidad de un basurero comudn
de su tamafo, ademas de mantener herméticamente los desechos y sus olores
evitando la manipulacién de estos por animales o personas, y por ultimo emitir
sefiales o notificaciones para iniciar el proceso de recoleccion, seria un producto

diferenciado y altamente atractivo para la necesidad del mercado seleccionado.

El volumen de negocio

El mercado objetivo para la empresa productora y comercializadora de basureros
ecolégicos se obtendra a partir de los datos de una poblacién general de
hospitales, colegios, universidades, hoteles, gobiernos descentralizados, parques
nacionales, reservas ecoldgicas y ministerios, los cuales son clientes potenciales

de la empresa. Segun el calculo realizado a partir de la formula de Jordan
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Buckner, se definié que el tamafio de mercado al cual llegara la empresa sera de

8.6 millones de ddlares al afo.

La informacion para el célculo de los 8.6 millones de ddlares se obtuvo en funcién
del numero total de hospitales, colegios, universidades, hoteles, gobiernos
descentralizados, parques nacionales, reservas ecologicas Yy ministerios
registrados al 2016, segun fuentes detalladas en el anexo 3. La totalidad de
instituciones que se tomaron en cuenta son 20.406, se estima que cada cliente
comprara 3 basureros en cada oportunidad, ya que al tratarse de sitios grandes
habra la necesidad de adquirir este nimero en promedio. La frecuencia de compra
gue se tomo fue de 3 afios, la cual corresponde a un valor de 0.33 en la férmula.
El precio tomado para el célculo se obtuvo a partir del precio referencial de venta
en Estados Unidos. Por ultimo el calculo del 20% de tasa de penetracion se
obtuvo a partir de un escenario pesimista debido a la percepcion del ecuatoriano
sobre el cuidado del medio ambiente y de la capacidad de adquisicion de los

clientes para realizar la compra de basurero con un costo mayor.

En la realizacion del célculo de valor de mercado se puede observar que existe un
prejuicio en la disposicion a pagar del producto, ya que mucha gente puede
percibir como costoso o de elevado precio tomando en cuenta que el principal
beneficio esta dirigido al cuidado del medio ambiente. Adicionalmente el mercado
ecuatoriano en su mayoria no tiene una conciencia activa acerca de la proteccion

ambiental y de la sostenibilidad de los recursos a largo plazo.
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Disefio de la investigacidon

La investigacion de mercado se realizar4 en base a obtencion de informacion
primaria mediante elaboracion de encuestas a una muestra de los clientes
potenciales. Con estas encuestas se podra determinar no solo la disposicion a
adquirir los basureros ecolégicos, sino también cuales serian los competidores del
negocio y la preocupacion que tienen las empresas por solucionar problemas de
recoleccion de basura asi como también su preocupacién por el medio ambiente y

sostenibilidad a largo plazo.

La realizacién de una investigacion de mercado resulta primordial para lograr
conocer a profundidad al consumidor y saber cuales son sus necesidades, sus
gustos, sus preferencias y prioridades a la hora de pensar opciones para la
recoleccién de basura y el cuidado del medio ambiente. Al obtener informacién de
una fuente primaria se puede conseguir datos confiables por parte de los mismos
usuarios y compradores del producto ofrecido, lo cual es la mejor manera de

conocerlos y poder satisfacer sus necesidades.

La herramienta para realizar la encuesta sera Surveymonkey, plataforma mediante
la cual se enviaran las preguntas a los encargados de compras de una muestra de
los clientes potenciales, para lograr encontrar similitudes y diferencias entre los
mismos a la hora de aceptar la oferta de los basureros ecolégicos. Para obtener
esta informacién se realizardn 5 encuestas por cada sector principal de
consumidores potenciales, es decir hospitales, hoteles, centros educativos e

instituciones publicas.
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Realizacion de la investigacion de mercado

El proceso que se utilizé para recolectar la informacion primaria fue via digital
mediante el uso de la plataforma Surveymonkey. Se seleccioné a 24 personas que
estan o estuvieron a cargo de areas administrativas o compras en las empresas
de los sectores hospitales, colegios, universidades, hoteles, gobiernos
descentralizados, parques nacionales, reservas ecoldgicas y ministerios. Por
ejemplo entre las empresas mas importantes se tomé a Hospital Metropolitano,

Ministerio de Defensa y Universidad Catdlica.

En la encuesta realizada se obtendra informacion cuantitativa y cualitativa para

conocer la disposicion de los clientes potenciales respecto a:

Inversién en un producto diferenciado de tratamiento de basura

e Creacion de eficiencia en costos relacionados a recoleccion de basura
e Montos a invertir en este tipo de producto

e Expectativa de vida del producto

e Montos a invertir por servicios adicionales

e Cantidad aproximada de basureros en este tipo de empresas

e Tendencias del cuidado ambiental en las empresas

Gasto mensual de adquisicion de productos similares

Es importante destacar que al realizar la encuesta a personas responsables de las
compras y de la administracién de estas organizaciones, se obtuvo informacion de
manera directa a los que toman decisiones, por lo tanto cualquier otra encuesta o

estudio obtendria resultados muy parecidos. No se utilizaron fuentes secundarias
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ya que para este negocio la mejor opcién es llegar directamente a los clientes
potenciales para conocer sus intenciones de compra y tendencia a realizar

actividades relacionadas al cuidado del medio ambiente.
Al realizar la encuesta se definieron 3 users personas (anexo 4), los cuales son:

e Hospital: se encuentra en el sector de la salud e incluyen instituciones
publicas y privadas. Su preocupacion va mas enfocada en el tratamiento de
residuos que en el cuidado del medio ambiente

e Parque: se encuentran todas las instituciones dedicadas al mantenimiento
de parques asi como también las empresas dentro del sector turistico. Lo
mas importante en este sector es tener espacios amigables con el medio
ambiente.

e Universidad: aqui se encuentran todas las instituciones educativas los
cuales tienen que controlar eficientemente los desperdicios asi como

también les interesa el cuidado del medio ambiente.

Resultados de la investigacion de mercado

Después de la realizacion de la encuesta se obtuvieron datos claros de que
existiria un interés en la compra de los basureros ecoldgicos, se puede observar el
detalle en el Anexo 5. Un 91% de los encuestados estarian dispuestos a realizar
una inversion para proteger las instalaciones de las empresas contra la
contaminacion que basureros tradicionales no protegen. Una respuesta importante
es la disposicion a pagar ya que un 75% de los encuestados podrian invertir entre

100 y 500 dolares mensuales por estos basureros lo cual se encuentra en el rango
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de precios en los que los basureros podrian ser ofrecidos. Con respecto a
servicios adicionales se puede observar que solo un 50% de los encuestados
estarian dispuestos a tener esta opcion, por lo tanto la empresa tendria que
enfocar sus esfuerzos en demostrar las ventajas de contar con servicios

adicionales para incrementar su mercado.

Cabe destacar que de los encuestados un 92% se encuentran en empresas que
tienen preocupacién por el medio ambiente, lo cual refuerza la idea de que esta
tendencia se encuentra en auge no solo en el sector gubernamental sino también
en el privado. Principalmente empresas multinacionales cuentan con la cultura de
cuidado del medio ambiente y sostenibilidad a largo plazo, esto ha servido como
modelo para las empresas nacionales creando una tendencia verde; esto daria a
nuestra empresa un sector potencial de crecimiento a futuro. Estos resultados
confirman el calculo del tamafio de mercado obtenido anteriormente ya que el
precio aceptado en la encuesta y la cantidad de basureros necesitados por cada
empresa coinciden con las estimaciones realizadas previamente de un precio de

267 dolares mensuales y una compra de 3 unidades cada 3 afos.
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CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

Estrategia genérica

La estrategia genérica de la empresa productora y comercializadora de basureros
ecologicos esta basada en una propuesta Unica de valor la cual apuesta por
ofrecer un producto diferenciado aportando hacia sus clientes el cuidado del medio

ambiente y un servicio de recoleccién de basura eficiente.

La empresa basarad sus operaciones en una estrategia de diferenciacion ya que
los basureros ecologicos seran percibidos por los clientes como Unicos y
exclusivos, por lo tanto su disposicién a pagar sera superior que al adquirir otro
tipo de basureros existentes en el mercado. La diferenciacion de los productos y
servicios estara basada en las actividades de la cadena de valor por medio de las
cuales los basureros tendran ventajas adicionales como la generacion de energia
mediante paneles solares, compresidon de basura hasta ocho veces, el
impedimento de emisidn de olores, la proteccidén contra roedores y animales, y la

notificacion via electrénica de que la basura necesita ser recogida.

A las ventajas mencionadas en el parrafo anterior, adicionalmente se debe
agregar la calidad del producto que se esta planeando introducir en el mercado;
con una duraciéon minima de 3 afios, los cuales contaran con una cobertura de

garantia respaldada por la empresa. Todas estas caracteristicas generan valor al
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producto lo que permitira solicitar un mayor precio y consecuentemente obtener

una mayor rentabilidad por cada basurero vendido.

Se prevé que la empresa pueda mantener su ventaja competitiva por un periodo
mayor a 10 afios sin que la competencia pueda copiar o imitar sus modelos ya que
se tiene planificado la obtencion de una patente que proteja el disefio y la
tecnologia del basurero. Al tener una ventaja contra los competidores de este
periodo, se tiene el suficiente tiempo de seguir innovando para continuar teniendo

una posicion superior ante sus rivales.

Posicionamiento estratégico

Segun el andlisis F.O.D.A (Anexo 6), las amenazas externas en el sector que
enfrenta la empresa principalmente son: la sensibilidad a la variacion del precio en
las principales materias primas. Al tratarse de commodities su valor en el mercado
puede sufrir fuertes variaciones en su precio, resultado de problemas en oferta y
demanda. Adicionalmente la tecnologia no esta desarrollada en un 100% dentro
del Ecuador, ya que el producto necesita que exista cobertura de internet o
telefonia celular para el correcto funcionamiento de las notificaciones sobre el nivel
de ocupacion de la capacidad del basurero y como es de conocimiento general,
muchos puntos en la geografia del Ecuador no cuentan con cobertura de estos
servicios. Debido a la cultura ecuatoriana existen los riesgos de vandalismos en
los basureros y una posible percepcién negativa del producto por los altos niveles
de inversion inicial. Todas estas amenazas afectarian negativamente en la

generacion de utilidades en este emprendimiento en sus primeros meses.
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Por otro lado, se puede mitigar las amenazas mencionadas con ciertas
oportunidades que ofrece el sector si el producto ingresa con altos indices de
aceptacion. Aprovechando la tendencia “Green” que existe hoy en dia a nivel
mundial, donde dicha tendencia continuara creciendo por varios aflos mas, se
podria exportar el producto a otros paises de la region y de esta forma generar
ingresos adicionales diversificando la cartera de clientes. También se puede
implementar nuevas lineas de negocio como componentes extras o aplicaciones
moviles para el seguimiento y control del producto. Por altimo, al tener confianza
de haber copado el mercado objetivo, se puede implementar estrategias de

penetracién en productos masivos o para el hogar ecuatoriano.

En el andlisis de la matriz de riesgo (Anexo 7) se encontraron algunos factores con
probabilidad alta, media y baja que podrian afectar las actividades regulares del

negocio. Estos factores seran analizados a continuacion:

Dentro de los factores con bajo riesgo de ocurrencia se encuentran la oferta de
productos con caracteristicas similares, este elemento se considera dificil de que
ocurra ya que la tecnologia utilizada serd patentada por lo tanto copiar las
caracteristicas por parte de la competencia no seria facil. Una manera de mitigar
este riesgo sera la constante innovacion de los modelos para evitar que puedan
ser copiados. La elevacion de costos de mano de obra es otro factor considerado
en este punto, sin embargo solo afectaria al personal que tenga un sueldo minimo
el cual aumenta por disposicion del gobierno cada afio. Para mitigar este factor se
piensa otorgar beneficios no monetarios para todo el personal de esa manera

evitando que los colaboradores calificados salgan de la empresa.
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Entre los factores con riesgo medio de ocurrencia se pueden observar una
elevacion del costo de la materia prima lo cual causaria un incremento del precio
final o una baja de margen si la empresa asume esos valores. Se piensa tener
alianzas con proveedores a mediano plazo para congelar los precios de materia
prima evitando una afectacion en los margenes o precio. La falta de preocupacion
por el medio ambiente podria generar una pérdida de ventas de los basureros
ecologicos, lo cual sera mitigado realizando campafias de concientizacion en
conjunto con organizaciones dedicadas al cuidado del medio ambiente. La
aparicion de nuevas tecnologias en el mercado puede afectar volviendo los
basureros ecoldgicos obsoletos y provocando una reduccion del volumen de

ventas o un cambio a la competencia.

Por ultimo existe un alto riesgo de que los basureros obsoletos o dafiados no sean
recambiados por parte de los clientes lo cual causaria una reduccion de las ventas
estimadas y por lo tanto una baja de la rotacion de los basureros. La empresa
implementara un servicio post venta en donde exista personal dedicado a la
satisfaccion de las diferentes necesidades que tendran los clientes, para de esta
manera lograr captar una fidelidad en los mismos y llegar a que tengan la
necesidad de reponer los basureros por los beneficios adicionales que ofrece la

empresa.

Siguiendo la aplicacién de la estrategia de diferenciacion, se han detallado las
principales fortalezas que tiene la empresa frente a los competidores (Anexo 6),
esto la convierte en una empresa y producto Unico en el pais. Al tener muchas

caracteristicas positivas que benefician al cliente como el cuidado del medio
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ambiente, eficiencia en costos de recoleccion, compresién de basura automatica,
sostenibilidad mediante energia solar entre otras; se incrementaria la disposicion a
pagar por este producto de tal manera que se podria obtener un mejor margen y
rentabilidad por cada unidad vendida. Por ser un producto en el mercado, crearia
una gran cantidad de ajustes de los competidores para tratar de satisfacer
necesidades como el cuidado del medio ambiente y la eficiencia en costos de
recoleccién, pero principalmente el poder incrementar la disposiciéon a pagar del

cliente para sus productos.

El efecto negativo que se adquiere al crear un producto diferenciado es el alto
costo de produccion y nivel de especializacion del personal. Estos dos factores
generan debilidades internas adicionales como accidentes laborales del personal,
niveles de desperdicio de la materia prima, posibles pérdidas significativas por
productos defectuosos y baja cantidad de personal especializado para atender
todas las necesidades de produccion, instalacion y servicio de mantenimiento.
Estos son ajustes que se deben realizar internamente para poder conservar el alto

margen y rentabilidad que se espera del producto.

Como se explicé anteriormente, si la competencia es forzada a realizar ajustes en
su cadena de valor debera incurrir en altos niveles de inversién como investigacion
y desarrollo, capacitacion de personal, implementacién de nuevas tecnologias,
entre las principales. Esto generaria una ventaja adicional a la empresa sobre los
competidores por un tiempo limitado, lo cual se debe aprovechar para posicionar

la marca, generar lealtad de los clientes y conseguir nuevo mercado.
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Recursos y capacidades distintivas

La principal capacidad distintiva de la cadena de valor estd en la parte de
fabricacion de los basureros que al tener una tecnologia de punta daran una
ventaja al compararse con los competidores. Los basureros tendran un
compactador interno, el cual permitirdA comprimir la basura alrededor de ocho
veces logrando una eficiencia en la recoleccion. Adicionalmente otro factor de
distincion es la eficiencia energética la cual estara basada en la instalacion de
paneles solares que permitan al compactador funcionar sin la necesidad de tener
una conexion eléctrica con el gasto que este implica, evitando la emisién de malos

olores y el control de plagas que viven de la basura.

En lo referente a la materia prima, los basureros estardn compuestos por acero
galvanizado y plastico reciclado. El plastico reciclado se podrd conseguir de
desechos de la industria del plastico a un costo menor que realizando compras a
proveedores de plastico. El acero galvanizado es un material inoxidable que
permitira a los basureros tener una vida util superior a la competencia y también
es facil de tratar lo cual generara eficiencias en el proceso de produccion. Los
basureros podrdn contar con un sistema de notificacion via celular hacia los
encargados de la recoleccion, es decir el basurero notificara datos sobre la
capacidad de almacenamiento a los servidores y mediante esta informacién

coordinar una recoleccion eficiente y oportuna.

La empresa cuenta con una alianza con Cymelectro Cia. Ltda, la cual es una
importante empresa en el sector metalmecanico y con quienes se podra obtener

apoyo técnico y también eficiencias en costos al poder negociar volimenes mas
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grandes de compras a proveedores. Otro factor importante para la empresa es el
contar con fuentes de financiamiento variadas como capital de los accionistas,
Corporacion Financiera Nacional y la banca privada; adicionalmente al ser un
negocio que se encuentra dentro del plan de cambio de matriz productiva se
puede conseguir beneficios tributarios adicionales. Sobre el recurso humano se
cuenta con gran especializacion financiera ya que los socios fundadores cuentan
con alta experiencia en este campo, en industrias farmacéuticas, automotriz,
servicios financieros, petrolero, construccion, logistica, distribucion y consumo

masivo.

Organigrama inicial y equipo de trabajo

Genente
General

Gerente

Gerente
Produccion Comercial

Gerente de
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1 Experto 1 Técnico

\

1 Ayudante
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Figura 3: Organigrama inicial
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La estructura inicial de la empresa va a ser pequefia, donde muchas de las
posiciones van a tener que hacer varias funciones para cuidar el nivel de costos
de la organizacion. Los salarios van a encontrarse entre el minimo y primer cuartil
del estudio salarial de la industria, ya que es una empresa que estara iniciando.
Contara con un gerente general que dard soporte a las funciones de venta y
produccion, un gerente comercial que se dedicarA completamente a generar
demanda y sera la totalidad de la fuerza de ventas, un gerente de produccién que
estara enfocado en la elaboracion y control de calidad de los basureros (Anexo 9);
y por ultimo un gerente administrativo financiero que estar4d a cargo de la
contabilidad y de las compras de la empresa (Anexo 10). En dos afios la
estructura crecera de acuerdo a la proyeccion de ingresos y las necesidades del

mercado (Anexo 8)

El equipo ejecutivo contara con los dos fundadores, Paul Cevallos (gerente
administrativo financiero, Anexo 12) y Juan Carlos Benitez (gerente general,
Anexo 11). La gerencia general tiene capacidad de relacionamiento y cuenta con
contactos en diferentes sectores e industrias que pueden convertirse en
potenciales clientes. Estos contactos pueden servir de apoyo al gerente comercial
para que genere ventas. Adicionalmente el gerente general cuenta con
experiencia y formacion financiera lo que le servira de apoyo al gerente financiero
en sus funciones. La gerencia financiera es un Contador Publico Autorizado lo cual
le permitira firmar los estados financieras con las entidades regulatorias sin la
necesidad de generar gastos adicionales. El gerente financiero cuenta con

experiencia en el area contable, financiera y administrativa de diferentes sectores
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lo cual facilitara el manejo de administracién de activos, nomina, flujos de caja y

proyecciones.

Como debilidades en el equipo directivo se puede encontrar una inexperiencia en
el area de produccién industrial. Para contrarrestar esta debilidad, la empresa
contratara a un consultor externo como lo es Cymelectro, que cuenta con gran
experiencia en el sector metalmecéanico, siendo pionero en la innovacion de
componentes mecanicos eficientes. Una debilidad adicional del equipo directivo es
la falta de conocimiento de la comercializacién de basureros en el Ecuador, es por
esta razon que se contratara un gerente comercial que cuente con amplia

experiencia en el sector (5 afios de preferencia)
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CAPITULO 4

PLAN COMERCIAL

En la elaboracién del plan comercial se analizaran las cuatro P del marketing mix,
es decir, precio donde se examinara la estrategia para la fijacion de precios de la
empresa, producto donde se revisardn las caracteristicas principales de los
basureros ecologicos, plaza donde se detallaran los canales de distribucion para
llegar a los clientes finales y por altimo promocion en donde se detallara el tipo de
publicidad que sera necesaria para hacer conocer el producto dentro de los
principales clientes. Después del analisis se podra observar que el producto y la
empresa tendrdn una oportunidad de generar ventas y satisfacer necesidades
actuales de los clientes potenciales y a la vez generar relaciones de confianza a

largo plazo.

Precio

La empresa utilizard una estrategia para la definicion del precio basada en el
enfoque estratégico de diferenciacion, es decir el precio estara definido por la
diferenciacion del producto, al cual los clientes estaran dispuestos a pagar lo
solicitado ya que los beneficios que obtendran seran mayores de lo que les
costard. A continuacion se realizara un analisis de los cinco factores para la

determinacion de precios:
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e Clientes: son instituciones tanto del sector privado y del sector publico, los
cuales estan interesados en un producto eficiente, que genere ahorros en
costos y un cuidado del medio ambiente.

e Costos: al ser un producto de alta calidad tendran un costo de alrededor de
mil cuatrocientos doélares por unidad producida. Para llegar a tener una
utilidad después de todos los gastos y la inversion inicial, la empresa estima
tener un margen bruto del 40% por lo tanto el precio de venta seria de
alrededor de dos mil cien dolares por unidad (promedio de equipos con y
sin servicio wifi), lo cual se amortizaria a 3 afios que es la vida util minima
del equipo.

e Competencia: como se vio en capitulos anteriores, la empresa no cuenta
con una competencia directa ya que el producto es diferenciado y el
mercado no cuenta con productos de similares caracteristicas.

e Canales: la empresa utilizar4 un canal de distribucion directa, por lo tanto
no tendra que ofrecer margenes adicionales a distribuidores o
intermediarios, lo cual es beneficioso pues esto encareceria el producto.

e Compafia: la empresa tendra el objetivo de generar rentabilidad a largo
plazo por medio de relaciones de confianza con sus clientes al lograr

venderles un producto que sea eficiente y amigable con el medioambiente.

En el analisis para determinar el precio del producto, se utilizé la Matriz Calidad
Precio de Kotler (Anexo 13). Este analisis determin6 que la empresa estara dentro
de las categorias premium y high value de la matriz. Se determiné esto debido que

al entregar un producto de muy alta calidad y totalmente nuevo en el mercado
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ecuatoriano, se podra solicitar un precio alto o premium por este bien cuando se
incluye el servicio de monitoreo remoto. Cuando el bien no incluya el servicio de
monitoreo el precio caerd en la categoria de high value. Para la empresa es
importante hacer esta diferenciaciéon ya que si se adquiere el producto con el
servicio de mantenimiento y monitoreo, el tiempo de vida del producto se

incrementara significativamente.

Producto

Los basureros inteligentes seran un atractivo para las personas interesadas en la
eficiencia y cuidado del medio ambiente al momento de almacenar los
desperdicios en sus instalaciones. Este producto cuenta con un compactador
interno, el cual permitirh comprimir la basura alrededor de ocho veces logrando
una eficiencia en la recoleccion. Adicionalmente otro factor de distincion es la
eficiencia energética la cual estara basada en la instalacion de paneles solares
gue permitan al compactador funcionar sin la necesidad de tener una conexion
eléctrica con el gasto que este implica, evitando la emision de malos olores vy el
control de plagas que viven de la basura. También cuenta con un sistema de
monitoreo de la capacidad del producto donde se ejecutara la recoleccion de una

manera eficiente.

El basurero tiene como dimensiones 1.28 metros de altura, 0.672 metros de ancho
y un peso de 170 libras, cuenta con una capacidad de carga de 50 galones.
Adicionalmente tiene un GPRS wireless para obtener el monitoreo en linea de la
capacidad del producto; por otro lado cuenta con un panel solar de policarbonato

gue es el encargado de recoger energia solar para transmitir al sistema eléctrico
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de 12 voltios que es parte del producto. Cuenta con un motor de 1.6 caballos de
fuerza que tiene la capacidad de crear una capacidad de compactacion de hasta

1250 libras como méaximo.

En capitulos anteriores se menciond que los basureros inteligentes resolveran las
necesidades del cuidado del medio ambiente, evitaran la proliferacién de plagas y
generard eficiencia en costos de recoleccion de basura. Confiamos que estas
principales fortalezas que posee el producto resuelvan los principales problemas y
necesidades del mercado objetivo ayudando a generar fidelidad y alto nivel de

satisfaccion en los clientes

Plaza

Los basureros ecologicos que comercializara la empresa estan destinados
principalmente para el sector empresarial y para el sector publico, es por esta
razon que el canal de llegada a los clientes sera una venta directa por parte de la
fuerza de ventas de la empresa. Durante el primer afio de funcionamiento, la
funcion de ventas estara a cargo del gerente comercial, quien se encargara de
hacer los contactos con las instituciones y empresas para poder llegar a
acercamientos y poder ejecutar ventas y asociaciones con estas organizaciones
que sean beneficiosas para las dos partes a largo plazo. A partir del tercer afio
cuando las operaciones y las ventas se consoliden sera necesario contar con un
vendedor, el cual permitira tener una cobertura mayor y mas especifica al
momento de buscar nuevos clientes y de realizar el servicio de post venta. Esta
cobertura estaria enfocada en busqueda de nuevos clientes publicos y empresas

privadas grandes en ciudades como Manta, Santo Domingo, Esmeraldas, Loja,
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Machala, Riobamba, Ambato, entre otras, las cuales no tendran atencién en los

dos primeros afios de operacion.

Un canal que debera utilizar la empresa, tanto para dar a conocer su producto
como para el apoyo a las ventas sera el lanzamiento de una pagina web en donde
cualquier persona pueda conocer la funcionalidad y las caracteristicas de los
basureros. La pagina web también permitira a sus visitantes solicitar que un
representante de la empresa los contacte para resolver cualquier inquietud que
tengan y también pueda efectivizar una compra potencial del producto y de los

servicios adicionales que ofrecera la organizacion.

El enfoque de una venta directa fue decidido por la empresa ya que sera mas facil
el envio del producto hacia sus clientes, asi como también el grado de
personalizacion que deseen los clientes no podria realizarlo si se utilizan canales

indirectos.

Promocidn

La estrategia de la empresa en cuanto a promocion estara orientado en dar a
conocer los atributos principales que posee el producto, los cuales permitiran
enfocarse en aprovechar la tendencia verde que existe actualmente en personas y
empresas que desean cuidar del medio ambiente y evitar que la contaminacion
continte dafiando el planeta. Adicional al enfoque en cuidado del medioambiente,
la empresa también debe explotar el atributo de eficiencia que poseen los

basureros, lo cual permitira generar ahorros a sus clientes, lo que es un tema que
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todas las instituciones toman muy en cuenta en el momento de realizar compras

ya que esto permitird un ahorro de sus costos.

Como se dijo en el apartado de plaza, la empresa contara con una fuerza de
ventas que promocione directamente a sus clientes potenciales por lo que las
relaciones publicas y servicio post venta se lo realizar4 de manera directa. Cada
vendedor contara con clientes propios a los cuales debera atender durante todo el
proceso desde que inician la venta hasta llegar a su satisfaccion a largo plazo. Al
ser una empresa con un enfoque estratégico en diferenciacién, no se contara con
promociones o descuentos adicionales a no ser que se trate de compras por
volumen en donde se podran realizar rebajas dependiendo de la cantidad de

productos que el cliente necesite.

En cuanto a lo que se refiere a tacticas de marketing, la empresa utilizara en su
gran mayoria el inbound marketing, ya que como se ha indicado anteriormente el
segmento de clientes al que esta enfocado no podra ser alcanzado por los medios
tradicionales como anuncios publicitarios en radio, television o prensa. Es
importante que la empresa utilice canales como paginas web y redes sociales para
hacerse conocer y de esta manera apoyar a la fuerza de ventas al momento de

promocionar el producto y los servicios adicionales de la empresa.

Plan de ventas

Se ha elaborado un forecast de ventas (anexo 14) bajo tres escenarios, optimista,
realista y pesimista. Se ha procurado evidenciar un bajo inicio en ventas de los

primeros seis meses, continuando con un crecimiento en los siguientes cinco
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meses y se ha dejado el mes de diciembre con baja demanda debido a las
festividades del pais. Hay que aclarar que en la elaboracién de todo este proyecto
se ha tomado un enfoque realista en todos los analisis detallados en el mismo,
esto se puede corroborar en los analisis de capitulos anteriores como el calculo
del universo del mercado y en los organigramas de la empresa.
Consecuentemente en este plan de ventas se enfocara principalmente en el
escenario realista. Las ventas brutas proyectadas son de cuatrocientos treinta y
nueve mil seiscientos délares anuales (USD 439,600.00) con doscientas unidades
anuales vendidas aproximadamente, con este valor se estima generar una

pequeia utilidad en el primer afo.

Como se ha presentado en el organigrama inicial, se cuenta con siete personas de
las cuales los lideres son los duefios de la empresa. Esta baja cantidad de
empleados generard un costo de personal reducido que sera cubierto con las
ventas del escenario realista; si las ventas se incrementan de una forma mas veloz
a la proyectada, se saltaria al escenario optimista y se contrataria mas personal
llegando a un méximo de trece colaboradores. Cabe mencionar que las ventas del
escenario pesimista son de trescientos noventa y ocho mil délares anuales (USD
398,000.00) con doscientas seis unidades vendidas y el escenario optimista es de
quinientos treinta y dos mil dolares anuales (USD 532,000.00) con doscientas

veinte y siete unidades vendias anualmente.
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CAPITULO 5

FINANCIERO

Supuestos generales

Los supuestos que se utilizaron para la elaboracion de este capitulo fueron
variables generales que afectaran en mayor o menor medida a las proyecciones
financieras que se calcularan y revisaran en este capitulo. Los datos del Producto
Interno Bruto (PIB) se obtuvieron en base a informacion proyectada del Fondo
Monetario Internacional (FMI), la cual indica un crecimiento para el afio 2 de 0.8%
llegando a un 2.9% en el afio 5. La empresa forma parte del sector manufactura,
por lo tanto se utilizardn los datos del PIB de este sector de acuerdo a la
informacion del Banco Central del Ecuador (BCE). El PIB del sector manufacturero
ha representado un 9.35% en promedio los ultimos afios con relacion al PIB total;
para los céalculos del capitulo se estima con este mismo porcentaje la proyeccion

de la industria para los siguientes cinco afos.

La inflacion proyectada a utilizar se tomard de los datos del FMI. Estos datos
indican que para el afio dos se tendra un valor de 0.69%, llegando a un 1.42% en
el ultimo aflo. Con estos datos se proyecta el crecimiento de gastos para todo el
proyecto. La tasa de interés que se utilizara en el desarrollo del proyecto es de un
9.14%, la cual es una de las tasas que puede otorgar la Corporacion Financiera
Nacional (CFN) al ser un proyecto que esta incluido dentro del cambio de matriz

productiva para emprendedores.



44

La beta desapalancada que se utilizara es un 0.62, la cual corresponde a la
industria de servicios ambientales y de desperdicios de Estados Unidos. Utilizando
la estructura de financiamiento de la empresa, la beta apalancada que se tomara
es 0.74. El riesgo pais de los ultimos 5 afios es de un 7.73% y el rendimiento del
Standard & Poor’s 500 (S&P 500) de 5 afios es 13.54%. Esta informaciéon se

utilizard para la obtencion de los célculos del Capital Asset Pricing Model (CAPM).

Estructura de capital y financiamiento

La estructura de capital deseada para el desarrollo de este proyecto, corresponde
a tener un 77% de capital propio y un 23% de financiamiento con instituciones
financieras. Al tratarse de un emprendimiento nuevo en el pais las oportunidades
de financiamiento son escasas, por ende los primeros afios de funcionamiento
contara con un fuerte aporte de los socios. Para el inicio de operaciones, los
socios aportardn con USD $ 45.000 cada uno (dos socios) y los restantes USD $
32.841,14 se conseguiran por medio de un préstamo a 5 afios otorgado por la
CFN como capital de trabajo. Con un financiamiento a 5 afios y una cuota menor
de USD 819,44 ddlares mensuales, se busca tener capacidad de pago y asi tener

alternativas en el caso de tener problemas de liquidez en los primeros afios.

Estados financieros proyectados

Se proyecto cinco afios de estados financieros tomado en cuenta un afio t0 y cinco
afos en adelante. Se aplicd un crecimiento de las ventas en numero de unidades,
donde se refleja un incremento mas acorde a la realidad de 12 basureros anuales

adicionales en el segundo afio (+6%), llegando a un maximo de 27 basureros
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anuales adicionales en el ultimo afio (+10%). Este crecimiento es Unico para las

ventas, y no se encuentra atado a ningun otro célculo.

Por el lado de costos y gastos se refleja crecimientos basados en los supuestos
mencionados al principio de este capitulo, principalmente informacion del FMI y
BCE, asumiendo estabilidad en los precios de las materias primas. El costo
unitario del producto en el primer afio es de USD 1.286,01 llegando a

incrementarse en el afio 5 hasta USD 1.344,49 (+5%).

El estado de resultados muestra que la empresa lograria obtener utilidades de
USD 22.484,97 en el primer afio, tomando en cuenta los descuentos agresivos
gue se planea otorgar para tener una buena penetracion en el mercado. Las
utiidades se encuentran con crecimientos anuales llegando a tener USD
80.765,37 en el afio 5. Estos valores representan un promedio de 8.74% de

rentabilidad sobre venta durante los 5 afos de analisis.

Flujo de efectivo proyectado

Se ha utilizado el método directo para el célculo del flujo de efectivo, donde se
encuentran ordenadas por actividades de operacién, financiamiento e inversion. El
flujo por operacion genera ingresos, es decir la operacion regular del negocio
genera ingresos durante los 5 afios proyectados. En actividades de inversion no
se va a generar ni utilizar flujos ya que no se planea invertir en los primeros 5 afios
de operacion. Por dltimo, en actividades de financiamiento se planea cumplir con
las obligaciones de capital e intereses y como se mencion0, salvaguardar la

capacidad de pago para utilizar en algun posible inconveniente de liquidez. Del
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mismo modo que los estados financieros se ha tomado en cuenta un afio tO y

cinco afos en adelante.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio contable refleja el primer afio 176 unidades, siendo este el
mayor afio en comparacion con los 4 afios siguientes proyectados. Esto sucede
debido a que el primer afio se vendera con un precio de introduccién favorable
para el cliente, de este modo se logrard conseguir una exitosa penetracion del
producto en el mercado. En el punto de equilibrio financiero, se alcanzaria el
objetivo en el primer afio con 182 unidades por afio, debido a la inclusion de los

gastos financieros en el calculo.

LaTIRy el VAN

El valor actual neto de los flujos generados arroja un resultado positivo de USD
46.971,05 los cuales al ser mayor a cero demuestra que lo que se va a recibir en
el futuro es mayor a la inversion que se realiza, ajustando el valor del dinero en el
tiempo. Bajo esta evaluacion el proyecto es viable ya que se obtendrian los

beneficios esperados.

La tasa interna de retorno da un resultado de 29.56%, siendo esta la tasa de

descuento minima que haria que el VAN sea cero.

La tasa de descuento utilizada para el proyecto viene del calculo del CAPM
(18.21%). Esto genera un WACC elevado ya que la empresa no se esta
apalancando en su mayoria con préstamo, sino con capital propio debido a que se

busca tener mayor control de la empresa y por las dificultades de obtener
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financiamiento para emprendedores. El WACC fue de 16.16% que se utilizé para
el calculo del valor actual de los flujos y por consiguiente afecté el VAN y TIR

dando las dos evaluaciones positivas consecuentes con la investigacion.

Analisis de sensibilidad

La variable que se utilizé en el andlisis de sensibilidad es el costo. Se ha tomado
una sensibilidad muy drastica asumiendo que todos los insumos que integran el
costo se incrementaran en un 10% anual. Este seria el limite maximo en el cual
este proyecto resistiria afectando una principal variable como las materias primas
necesarias para la elaboracién del producto. Con este escenario se puede
observar que las utilidades netas acumuladas durante los 5 afios son USD

176.926,35, lo cual genera un VAN de USD 1.704,79 y una TIR de 16%

En el tema de los escenarios calculados, el optimista con un incremento agresivo
en el crecimiento de las unidades que va desde el 5% hasta el 25% en diferentes
afos. Adicionalmente hemos modificado el precio de forma positiva desde el
primer afio y agregamos incremento en el precio en los 4 afos subsecuentes. De
este modo se alcanzaria una utilidad en el primer afio de USD 75.040,42 y el
ultimo afio de USD 222.454,28. Consecuentemente las evaluaciones del VAN, TIR
y los indices financieros mejoran considerablemente la posicion de la empresa

volviéndose mas atractiva para invertir.

En lo referente al escenario pesimista, con una disminucion sobre las ventas en
cada afo, un precio inicial menor en 10% y crecimiento del mismo en 1.2% cada

afio, se evidencia un grave problema principalmente en el afio 2, debido al
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incremento en el costo de personal por la generacién de fondos de reserva. En
este escenario se generaria una perdida el primer afio de USD -418,21 dodlares,

pero en el segundo afio esta perdida se incrementaria a USD -16.898,09 délares.
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ANEXOS

ANEXO 1: Analisis de las 5 fuerzas de Porter

1. Grado de rivalidad entre competidores

Alta rentabilidad

51

Caracteristica | Comentario Grado
Numero de Existen muchas empresas metalmecanicas en el pais | Bajo
competidores | que estan en la capacidad de producir todo tipo de
basureros
Tamaiio de Las empresas que se encuentran en el sector no son |Bajo
empresas del |de gran tamafio, mas bien son empresas pequefias o
sector familiares que se dedican a esta actividad
Capacidad En el sector hay pocas empresas grandes que tienen | Moderado
instalada una capacidad instalada grande y subutilizada, pero
en general las empresas pequeias no tienen
capacidad subutilizada
Tasa de Entre 2011 y 2013 hubo un crecimiento en la Bajo
crecimiento industria del 7% y durante el periodo 2014-2015 el
crecimiento fue de un 4%
Espacio para | Si existe un espacio de diferenciacion gracias a la Bajo
diferenciacion |innovacion y la tecnologia
Costos de El consumidor puede cambiarse facilmente a otra Moderado
cambio del empresa sin incurrir en costos adicionales
consumidor
Barreras de La inversion para ingresar al sector es considerable, |Alto
salida por lo tanto si existe una barrera de salida
econOmica.
Represalias No se esperarian represalias considerables en el Bajo
esperadas sector debido a la gran cantidad de empresas

ofertantes




2. Amenazas de entrada

Rentabilidad media
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Caracteristica Comentario Grado
Economias de En este sector si existen las economias de Alto
escala escala ya que los costos fijos son altos
Identidad de marca |Las compafias existentes no poseen marcas |Bajo

muy conocidas ya que se tratan

principalmente de pequefios negocios
Requerimientos de | No existe una gran necesidad de capital en la | Moderado
capital industria, es por esta razon que existen

muchos negocios que compiten en el sector.

Sin embargo si hay una inversion inicial que

no muchos podrian tener
Acceso a canales | Los canales de distribucién en la industria no | Bajo
de distribucion se encuentran saturados, se realiza mediante

venta directa y por medio de internet
Desventajas de Existe diferencia en el uso de tecnologia y Alto
costos patentes en la industria lo cual representa
independientes a | costos adicionales con los que se deberia
escala competir.
Regulaciones Existen regulaciones especificas para el Moderado
gubernamentales | sector como por ejemplo control de desechos,

estudio de suelo, seguridad y salud

ocupacional, metodologias de produccion.
3. Presion de productos sustitutos

Comentario Grado

Existe gran cantidad de productos sustitutos, los cuales pueden
competir directamente satisfaciendo la misma necesidad de los
consumidores como lo es el almacenamiento de basura y su

recoleccion. Estos pueden competir en precio y calidad debido a la gran

cantidad de oferta que existe actualmente.

Alto




4. Poder de negociacion de los consumidores
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Rentabilidad moderada
Caracteristica | Comentario Grado
Tamafio frente | Existen consumidores grandes como lo son los del Alto
alaempresa | sector publico, asi como también los pequefios como
conjuntos residenciales, hoteles, hospitales, entre otros
Consumidores |Los consumidores grandes se encuentran Alto
concentrados | concentrados, sin embargo los pequefos se encuentran
dispersos
N'VEI de ., Los consumidores no se encuentran muy informados de Bajo
Informacion |5 ¢ostos y calidad de los productos. La informacion no
del . se encuentra facilmente disponible por lo que es
consumidor necesario acercarse a cada empresa para obtenerla
Perfil del Los productos en la industria pueden ser facilmente Bajo
producto diferenciados gracias a la innovacion y a la tecnologia
creciente
5. Poder de negociacion de los proveedores
Rentabilidad alta
Caracteristica |Comentario Grado
Suministradores | Existe gran cantidad de proveedores de materia Bajo
concentrados prima en la industria los cuales no se encuentran
concentrados
Tamario de los | Principalmente los proveedores son pequefios, Bajo
proveedores habiendo también no més de 5 grandes
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ANEXO 2: Encuesta Basureros Ecoldgicos

Pregunta 1

¢Que tan seguido sacas la basura de tu
casa?

Reszpondido: 100  Omitido: 0

Una vez al dia .
Tres veces por
semana
Una vez por
semana
Otro
(especifique)

0% 10% 20% 3% 40% 0% 60% 0% 80% 90% 100%

Opciones de rezpuesta «  Respuestas -
= Unavez al dia 11,00% 1
- Tres veces por semana 60,00%: 60
=  Unawvez por semana 18,00%% 18
- Otro (especifique) Respuestas 11,008 11

Total 100
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Pregunta 2

P2

l Personalizar H Exportar - J

¢ Estarias dispuesto a pagar por un sistema
de captacién de basura eficiente y amigable
con el medio ambiente en tu conjunto
residencial?

Respondido: 100 Omitido: 0

HNo

%% 10% 20% 30% 40% 0% 60% 0% a0% 90% 100%

Opciones de respuesta

- Respuestas -
= B 73,00% 73
= HNo 27,00% 27

Total 100



Pregunta 3
P3 Personalizar
¢En orden de importancia cual de estas
caracteristicas te gustaria que se mejoren
en los métodos actuales de recoleccion de
basura?
Respondido: 100  Omitido: 0

Areas mas
limpias con...

Reduccion de
emisiones de...
Reduccidn de
malos olores...
Reduccion de
pestes...
Durabilidad y
estética del...

56

Exportar =

9 10
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Pregunta 4

P4 [Permrﬁzar][[mnrtarv]

:Conoces alguna empresa que fabrique
basureros?

Respondido: 100  Omitido: 0

Si conozco
(especifique)

0% 10% 20% 0% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta ~  Respuestas -
=  Ho conozco 91,00% 1

~  Siconozco (especifique) Respuestas 9,00% 9
Total

100




ANEXO 3: Calculo del tamafio de mercado

MS=N*TC*Q*F*P

MS = Market Size in $

N = Total Geographical Population

TC = Percentage of Target Customers in Geographical Area
() = Quantity that Targeted Customers purchase at a tiime
F = Purchase Frequency in a vear

P = Price of Product

N 20406
TC 20%
Q 3
F 0.33
P 2133
Ims | 8,696,494.40 |

Fuentes para el célculo de N

Ministerio de Salud Publica del Ecuador

Ministerio de Educacion del Ecuador

Consejo de Educacion Superior

Ministerio de Turismo del Ecuador

INEC

El Comercio
http://www.ecuadorexplorer.com/es/html/pargues-nacionales.html
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http://www.ecuadorexplorer.com/es/html/parques-nacionales.html

ANEXO 4: User persona
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Basureros Ecoldgicos y

Servicios

Personas Overview

Name

Hospital

Parque

Universidad

Salud

Industria

Turismo

Educacién

Antigliedad Mas de 5 afios

Mas de 2 afios

Mas de 7 afios

Su principal preocupaciéon no es el cuidado del medio
ambiente, sus preocupaciones se enfocan por el tratamiento
de sus desechos para evitarinfecciones y contaminaciones

Escenario/Necesidad

Su enfoque esta dirigido totalmente al cuidado del
medio ambiente, mientras se realizan las visitas
turisticas

Buscan controlaryadministrar de forma optima
yeficiente la gran cantidad de desperdicio
generado porla alta poblacién que existe en
sus instalaciones a diario

Encontrar productos confiables y seguros para el tratamiento
de los desperdicios de su negocio

Objetivo

Generar el menordafio posible al ecosistema que
protegen, mediante la utilizacién de productos
ecoldgicos para el proceso de recoleccion y
tratamiento de la basura

Mantener los espacios verdes de sus
instalaciones libres de basura o desperdicios
con productos de gran capacidad yduraderos en
el tiempo




ANEXO 5: Investigacion de mercado

Pregunta 1

Estarias dispuesto a invertir en un basurero
que protegeria tus instalaciones de malos
olores, roedores y plagas que se alimentan
de la basura?

Respondido: 24  Omitido: 0

Si

e 10% 20% 0% 4% 30% 60% T0% 8%

Opciones de respuesta Rezpuestas
Si 91,67%
Ho 8,33%

Total

60

80% 100%

fd
Ped

[}



Pregunta 2

Te gustaria crear eficiencia en costos de la
recoleccion de basura de tus instalaciones?

Respondido: 24 Omitido: 0

hI

e 10% 20% 0% 40% 0% 60% T a0% 0% 100%

Opciones de respuesta «  Respuestas -
- B 95,83% 23
~ Ho 417% 1

Total 24

61
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Pregunta 3

Cuanto estarias dispuesto a invertir en un
sistema de manejo de desechos innovador
y amigable con el medio ambiente?

Respondido: 24  Omitido: 0

De 100 a 500
dolares...

De 501 a 1000
dolares...

Mas de 1000
dolares...

0%  10% 20% 3% 40% 0% 60% 0% 80% 0% 100%

Opciones de rezpuesta - Respuestas -
= De 100 a 500 dolares mensuales 75,005 18
= De 501 a 1000 dolares mensuales 25,00%: 6
= Mas de 1000 dolares mensuales 0,00% 0

Total 24



Pregunta 4

Cual seria tu expectativa de vida del
basurero inteligente y ecolégico en tus
instalaciones?

Reszpondido: 24 Omitido: 0

De 6 meses a1
ano
De1afoaz
anos

0% 10% 20% 0% 40% 50% 60% T0% 80%

Opciones de respuesta «  Respuestas

~ De&mesesaiano 4,17%
~ De1afoa?anos 16,67%
+  Mas de 2 anos 7917%

Total

0% 100%

18

24
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Pregunta 5

Estarias dispuesto a pagar una
mensualidad por el servicio de
mantenimiento y monitoreo de la capacidad
de los basureros?

Respondido: 24 Omitido: 0

Si

e 10% 20% 0% 40% 50% 60% 0% 0% 90% 100%

Opciones de respuesta +~ | Respuestas

= 8 50,00% 12

~ HNo 50,00% 12

Total 24

64
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Pregunta 6

Cuanto estarias dispuesto a invertir por el
servicio de monitoreo y mantenimiento de
los basureros?

Respondido: 23 Omitido: 1

De 30 a 50
dolares por...
De 51 a 100
dolares por...

Mas de 100
dolares por...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 7% al% 90% 100%

Opciones de respuesta - Rezpuestas -
~  De 30 a 50 dolares por basurero 82,61% 19
= De 51a100 dolares por basurero 17,.39% 4
= Mas de 100 dolares por basurero 0,00% ]

Total 23




Pregunta 7

En tu lugar de trabajo, cuantos basureros al
aire libre crees que existen?

Respondido: 24  Omitido: 0

J @ Respuestas (24) ] A Analisis de textc

Categorizar como... « Filtrar por categoria

Mostrando 24 seleccionadas

MO
26M11/2016 13:56 Ve las respuestas del encuestado

281172016 13.56 Ve las respuestas del encuestado

2601172016 13:55 Ve las respuestas del encuestado

2
28172016 13:54 Ve las respuestas del encuestado

dos
28M1/2016 13:54 Ve las respuestas del encuestade

2
28M12016 13:53 Ve las respuestas del encuestade

uno

AN IAA IR AT AR, 1 e 1 " adml |




Pregunta 8
En una escala del 1 al 5, que tan
preocupado por el medio ambiente es la
empresa donde tu trabajas?
Respondido: 24  Omitido: 0
o
Completament...

0o 10% 20% 0 40 B &

Oipoiones de respussta

Totsl

2 Completamente Preccupado
4 Muy Preccupado

3 Moderadamente Preccupado
2 Poco Preccupado

1 Nada Preccupado

T B S

Respusstas
A%
3%
1T%
417%

417%
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Pregunta 9

Cuanto gasta en promedio mensual la
empresa donde trabajas en adquisicion de
basureros o servicios de recoleccion de
basura?

Respondido: 23 Omitido: 1

Oe 0 a 100
dolares. ..

O 104 a 300
dolares...

Mas de 304
dolares...

o 10% 20% 30k 40% Eoi @ To% B0 B0 100

‘Dipciones de respussts ~  Respusstas -
= De 0 a 100 dolares mensuales 6, 32% 13

= De 101 a 30 dolares mensuales 3, T8% &

= Mas de 301 dolares mensuales 8. 70% i
Total



ANEXO 6: Matriz FODA
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F.O.D.A

Fortalezas

- Control de plagas. (roedores, insectos, etc.)

- Generacion de ingresos por publicidad.

- Mayor capacidad de almacenamiento. (8 veces mas)

- Sostenibilidad del sistema mediante energia solar.
- Eficiencia en costos de recolecciéon de basura.

- Compresion hermética, reduccion de malos olores.
- Unico productor y comercializador del producto.

- Cuidado del medio ambiente.

- Servicio de monitoreo y mantenimiento.

- Calidad y garantia del producto.

- Notificacion electrénica segun nivel de ocupacion de la capacidad.

Debilidades

- Precio elevado por cada basurero.

- Altos costos de produccién.

- Accidentes laborales principalmente en etapa de produccién.
- Poco personal para seguimiento y atencion al cliente.

- Pérdidas por productos defectuosos.

- Poca penetracion en clientes que no cuenten con espacios grandes o

- Marca y nombre nuevo en el mercado generara dudas en los clientes.

Oportunidades

- Exportacién del producto a mercados extranjeros.
- Creacion de nuevas lineas de negocio.
- Incursidn en el segmento masivo. (basureros para el hogar)

- Crecimiento de tendencia green o cuidado del medio ambiente.

Amenazas

- Cultura altamente propensa a realizar vandalismos en el producto.
- Cobertura de internet o sefiales de comunicacién a nivel nacional.
- Recepcidn negativa del producto por elevada inversidn inicial.

- Variacion del precio del acero y plastico, principales materias primas.




ANEXO 7: Matriz de administracion de riesgos

capital humano

compensacién no monetarios

Factor de riesgo Tipo de Riesgo |Probabilidad Consecuencias Tacticas de mitigacion Costos de mitigacion
Tener contratos a mediano ,
. . . . Se podrian tener
Elevacién de costos de Riesgo de . Elevacion del precio/ plazo con proveedores L
L Medio . | compras minimas con
Materia prima mercado Menor margen asegurando costos de materia
. los proveedores
prima
. L, Actualizacion constante de los Existiria un costo
Oferta de productos con Riesgo de . Reduccion del volumen L . . . L,
L L. . Bajo disefios y los tipos de adicional en innovacion
caracteristicas similares competencia de ventas
basureros constante
Falta de preocupacién acerca Riesgo de Medi Reduccion del volumen | Realizacién de campafias de | Costos adicionales en
] ] edio e, .
del cuidado ambiental mercado de ventas concientizacion publicidad
Tener buenas relaciones con
Altos costos de . . . . . . . .
. L Riesgo financiero Medio Reduccidn de la utilidad | instituciones bancarias para N/A
financiamiento o
tener buenas condiciones
Elevacion del precio/ Realizacién de un plan
. . . . Ofrecer planes de ) )
Altos costos de mano de obra| Riesgo financiero Bajo Menor margen/ Fuga de de incentivos con

consultoria externa

Nueva tecnologia en el
mercado

Riesgo de
tecnologia

Medio

Que los basureros queden

obsoletos a ojos del
cliente

Tener un equipo de
investigacion y desarrollo para
actualizar la tecnologia de los
basureros

Costo adicional en
investigaciony
contratacién del

equipo encargado

Falta de reposicién de
basureros obsoletos

Riesgo de
mercado

Alto

Reduccion del volumen
de ventas

Servicio post venta donde
exista una preocupacién por
las distintas necesidades de

los clientes

Costo por contratacién
de personal encargado
del servicio post venta

Dificultad de transportar los
basureros a los clientes

Riesgo logistico

Medio

Demoras en entrega de
los productos

Contratacion de una empresa
de transporte con capacidad
para transportar todo tipo de

Costos minimos
mensuales por
utilizacion del servicio

basureros

70
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ANEXO 8: Organigrama al segundo afio

Genente

General

Gerente

Adiministrativo
Financiero

1 Contador

Gerente de Gerente
Produccion Comercial
| ! 1 I
1 Experto 1 Técnico 1 Vendedor

1 Ayudantes
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ANEXO 9: Descripcion de funciones Gerente General

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y PERFILES

1.  DATOS DE IDENTIFICACION
NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL
SUPERVISADO POR: DIRECTORIO
SUPERVISA A: GERENTE FINANCIERO

ADMINISTRATIVO, GERENTE DE
PRODUCCION Y GERENTE
COMERCIAL

2. DESCRIPCION DEL CARGO

Responsable de la direccién e implementacién de la estrategia de negocio
en la produccion y comercializacion de basureros inteligentes. Coordinacion
y apoyo en la gestion de los Gerentes a nivel nacional y responsable de los

resultados obtenidos por el negocio.

2.1AREAS DE RESPONSABILIDAD - DESCRIPCION FUNCIONAL

RELACION CON CLIENTES

Dar soporte a Gerentes y vendedores en visitas a clientes y clientes
potenciales con el propdsito de concretar nuevas oportunidades de negocio
para la empresa, fortalecer la relacion de negocios con los clientes,
familiarizarse con la actividad / negocio de los clientes para sustentar una
propuesta comercial adecuada.

Mantener reuniones con clientes para considerar nuevos proyectos,
propuestas de negocios, 0 para revisar la situacion actual y perspectivas
de sus negocios.

PLANIFICACION (ESTRATEGIA) Y CONTROL DEL NEGOCIO



3.
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= Revisar y hacer seguimiento el presupuesto de negocios.

= Planificar y proyectar nuevos negocios

= Evaluar resultados obtenidos con los gerentes del negocio

= Revisar presentaciones informativas sobre resultados, negocios en
marcha, proyecciones, etc.

= Mantener reuniones periodicas con los diferentes equipos de trabajo para
considerar clientes potenciales, negocios en marcha, resultados.

COMITES / REUNIONES DE COORDINACION

= Participar en comité con miembros de la Direccion Ejecutiva

= Participar en comités de crédito

= Mantener reuniones de trabajo con miembros de otras areas de la empresa

= |Informar al comité ejecutivo sobre resultados, negocios en marcha,
proyecciones, y solicitar aprobaciones sobre condiciones especiales en
caso de ser requerido.

COORDINACION / GESTION DE NEGOCIOS

= Atender requerimientos / consultas de gerentes / oficiales corporativos
sobre temas de negocios que se presentan diariamente.

PRODUCCION

= Revisar propuestas de lineas de produccién con los gerentes, acompafar
en los tiempos de respuesta de la linea de produccion asi como revisar
cuellos de botella.

DESARROLLO / MOTIVACION DEL EQUIPO DE TRABAJO

= Realizar reuniones periodicas para evaluar / retroalimentar a los miembros
del equipo sobre su desempeiio y desarrollo profesional.

OTROS

= Asistir a capacitaciones, entrenamientos, talleres.

= Realizar tareas administrativas de seguimiento.
PERFIL DEL CARGO

EDUCACION FORMAL
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e Graduado de carreras universitarias de Administracion de Empresas,
Negocios, Finanzas, Economia o Marketing.

EXPERIENCIA REQUERIDA

e Experiencia de 5 a 7 afios en gerencias de empresas de alto nivel

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS ADICIONALES

Liderazgo / Direccion de Personas / Manejo de Equipos
Negociacién

Andlisis Financiero

Evaluacion de Riesgos

Relaciones Interpersonales

Estrategia competitiva

HABILIDADES Y APTITUDES ESPECIALES

e Entendimiento sobre mercado de basureros
e Aprendizaje al vuelo
e Impacto e influencia

RELACIONES INTERNAS:

Area Frecuencia Propoésito de la relacion
Finanzas Diaria Revision y propuestas
Produccién Diaria Revision y propuestas

Comercial Diaria Revision y propuestas
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RELACIONES EXTERNAS:

Area Frecuencia Propésito de larelacion

Entidades Reguladoras Mensual |Desarrollo y fortalecimiento de la relaciéon

4. PAUTAS GENERALES

» Todas las tareas ejecutadas por este cargo se hallan sujetas a
politicas de la empresa.

» Realiza tareas normales de su area y del grupo en general, de
acuerdo a los procedimientos, reglamentos, disposiciones legales
vigentes y delegaciones del nivel inmediato superior.

Elaborado por: Fechade Aprobado por: Firma del No. De
Aprobacién: Aprobador Revision:
01
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ANEXO 10: Descripcion de funciones Gerente Administrativo

Financiero

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y PERFILES

1. DATOS DE IDENTIFICACION

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE ADMINISTRATIVO

FINANCIERO
SUPERVISADO POR: GERENTE GENERAL
SUPERVISA A: N/A

2. DESCRIPCION DEL CARGO

2.1 DEFINICION:

Responsable por organizar, coordinar, controlar y supervisar la contabilidad
de la empresa y sus obligaciones tributarias de conformidad con las normas
legales vigentes, los principios de contabilidad generalmente aceptados y
las normas técnicas aprobadas por la Superintendencia de Compafias. La
Gerencia tiene a su cargo la administracion y control de los recursos,
necesarios para el desarrollo de las actividades de las diferentes areas de
la empresa. En detalle debe observar y coordinar las siguientes actividades
administrativas:

e Operativas:

Servicios Generales
Giro del Negocio
Mantenimiento
Construcciones
Logistica

Gestién Documental
Activos Fijos

e Estratégicas:
e Administracion de Personal
¢ Planificaciéon
e Andlisis
e Toma de decisiones
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e Generacion de Politicas y Procedimientos

2.2AREAS DE RESPONSABILIDAD - DESCRIPCION FUNCIONAL

Verificar el cumplimiento de la empresa de sus obligaciones tributarias
en forma oportuna.

Analizar la informacion financiera que generan las distintas areas.
Controlar el cumplimiento de las normas, politicas y estandares de
Contabilidad.

Elaborar y mantener actualizado el manual de cuentas contables del
Banco y las normas para su aplicacion.

Coordinar y supervisar la correcta elaboracion de la informacion
financiera para la toma de decisiones.

Coordinar todas las actividades necesarias para el cumplimiento de
soporte para la operatividad de las diferentes areas.

Control de los servicios de telefonia, energia eléctrica, agua potable y
suscripciones.

Administraciéon de polizas de seguros.

Generar compras de suministros.

Generacion de procesos competitivos de compras y contrataciones
Administrar el arriendo y mantenimiento de infraestructura, bienes y
muebles.

Generar los presupuestos en las diferentes areas

Revision de los costos de produccion.

Control de los activos fijos

Negociacion con proveedores

PERFIL DEL CARGO

EDUCACION FORMAL

Contador Publico Autorizado
Titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas o Finanzas

EXPERIENCIA REQUERIDA

Experiencia de 5 a 7 afos en el cargo o en funciones similares.

CAPACITACION O CONOCIMIENTOS ADICIONALES

¢ Indispensable
v" Normativa tributaria vigente
v" Conocimientos técnicos en el area contable
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v' Normas aplicables a instituciones financieras
v Negociacion avanzada
v' Manejo de conflictos

RELACIONES INTERNAS: Se requiere interactuar con todas las areas de la

empresa

RELACIONES EXTERNAS: proveedores, SRI, municipios, entre otras

instituciones

SUPERVISION DE PERSONAL INDIRECTO:

N/A

4. PERFIL POR COMPETENCIAS

Administracion del trabajo

Autodesarrollo nivel gerencial
Autosuficiencia nivel gerencial

Comunicacion

Etica y Valores

Habilidad de motivar personas nivel gerencial
Habilidades gerenciales

Identificacion de las habilidades de las personas nivel gerencial
Manejo de conflictos

Orientacion a resultados

Orientacion al cliente

Rapidez en el aprendizaje

Toma de decisiones

Valentia Gerencial

5. PAUTAS GENERALES

Todas las tareas ejecutadas por este cargo se hallan sujetas a
politicas de la empresa.

Realiza tareas normales de su area y del grupo en general, de
acuerdo a los procedimientos, reglamentos, disposiciones legales
vigentes y delegaciones del nivel inmediato superior.

Elaborado por: Fecha de Revisado por: Aprobado por: No. De

Revision: Revision:

01
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ANEXO 11: Hoja de vida Gerente General

Juan Carlos Benitez Lloré

Edad: 31 afos

El Heraldo E 1062 y el Dia, Quito-Ecuador

ESTUDIOS

2015 - 2017 Maestria en Administracion de Empresas (MBA)
Quito-Ecuador Universidad San Francisco de Quito
2003 - 2008 Ingeniero Comercial con mencién en Finanzas
Quito-Ecuador Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
2002 - 2002 Becario Programa JOvenes Lideres
Quito-Ecuador Mount Desert Island High School

1997 - 2002 Bachillerato especialidad Fisico Matematico
Quito-Ecuador Unidad Educativa José Julio Letort

1997 - 2002 Educacion Primaria

Quito-Ecuador Unidad Educativa José Julio Letort

Conocimientos adicionales: Bloomberg, SAP, JD Edwards, Aspire, Essbase,
Seriva, Word, Excel, Power Point, Visio, Evolution, Outlook, Lotus, Lync, etc.

IDIOMAS

Espafiol: Natal

Inglés: Avanzado (95%)


tel:02277975
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EXPERIENCIA LABORAL
De 01/10/2015 - Actualidad / Quito - Ecuador

ALCON (Novartis), Sector Farmacéutico

Business Planning & Analysis Head

*

FEFE F & F O+ F

Manejar efectivamente la planificacion financiera y presupuestaria de todas
las franquicias

Planificar conjuntamente con el area comercial, las proyecciones de
ingresos y gastos mensuales, asi como proyecciones de cash flow.

Analizar desviaciones de presupuesto mensuales y ejecutar planes de
accion.

Definir de productos y proponer acciones para tener un solido proceso de
precios de transferencia.

Identificar y proponer provisiones mensuales de acuerdo a procedimientos
establecidos.

Asegurar la integridad y oportuno envio de la informacion en los procesos
de reporte asignados local, regional y globalmente.

Administrar y establecer los P&L por franquicias.

Preparar reportes ad- hoc que den soporte a la toma de decisiones.

Evaluar financieramente proyectos de venta de equipos EFAs (Leasing
Financieros)

De 22/06/2009 a 30/09/2015 Quito - Ecuador

BANCO INTERNACIONAL S.A., Sector Banca - Finanzas

Trader de Tesoreria (Marzo 2013 — Septiembre 2015)

*

bl R R SR s

Responsable de arbitrajes y trading de FX divisas EUR, CHF, JPY y GBP.
Administracion de la liquidez bancaria regulatoria RML y CLD.
Administracion del presupuesto de gastos de Tesoreria.

Estructuracion financiera y andlisis de estados financieros de clientes.
Andlisis de liquidez de mercados y rentabilidad de productos.

Soporte en implementacion y control de modelos de tasas de interés.
Célculos de tasas efectivas y reajustes.

Control de emisiones: Titularizaciones, Papel Comercial y Obligaciones.
Fronting con el mercado de valores.

Coordinador de Presupuesto y R.L (HR) (Noviembre 2010 — Febrero 2013)

+
*
+
*

Responsable de la creacion y administracion del presupuesto de RRHH.
Evaluacion y seguimiento de cumplimiento presupuestario.

Proyecciones de gastos, administracién de provisiones y registros contables
Analisis de costos, reportes de auditoria y otros.
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Responsable en relaciones laborales de levantamiento de politicas y control
del reglamento interno.

Célculo de liguidaciones por despido, desahucio y renuncia.

Administrador del Scorecard de la Direccion de RRHH.

Lider de proyecto de actualizacién e implementacion del software Evolution
RRHH.

Analista Sénior de Compensaciones y Presupuestos (Junio 2009 — Octubre

2010)

FEEEE

Responsable de la creacion y administracion del presupuesto de RRHH.
Evaluacion y seguimiento de cumplimiento presupuestario.

Proyecciones de gastos, administracién de provisiones y registros contables
Andlisis de costos, reportes de auditoria y otros.

Responsable en compensaciones de levantamiento de estructuras y
analisis salariales, movimientos salariales, valoracion de cargos, manejo de
encuestas salariales, escalas salariales, levantamiento de descriptivos de
cargos y analisis de equidad interna.

De 16/12/2008 a 18/06/2009 Quito - Ecuador

GENERAL MOTORS DEL ECUADOR S.A., Sector Automotriz

Analista de Compensaciones y Presupuestos

e

Responsable de la creacion y administracion del presupuesto de RRHH.
Evaluacion y seguimiento de cumplimiento presupuestario.

Proyecciones de gastos, administracién de provisiones y registros contables
Responsable en compensaciones de levantamiento de estructuras y
analisis salariales, movimientos salariales, valoracion de cargos, manejo de
encuestas salariales, escalas salariales, levantamiento de descriptivos de
cargos y analisis de equidad interna.

De 14/01/2008 a 15/12/2008 Quito - Ecuador

INFLOREX GROUP, Sector Floricola

Asistente Financiero

*
+
*
*

Responsable de cuentas por cobrar clientes del exterior

Responsable y ejecutor de la gestion de factoring en el exterior.
Administracién del presupuesto, flujos de efectivo y cuentas bancarias de
las empresas

Elaboracion de proyecciones de gastos e ingresos de las empresas del

grupo.



FORMACIONES ADICIONALES

*

bl R R R s

=

Curso The Bourse Game Ecuador 2014
Fulbright English Teaching Program 2014
Curso Bond Markets 2013
Curso Facilitador Interno Banco Internacional. 2012
Curso "Reformas al Cédigo del Trabajo" 2011
Curso "Competencias de Lominger" 2010
Curso "Excel Avanzado” 2010
Curso "Finanzas Corporativas I" 2009
Curso "Introduccién al Mercado de Valores y simulacién bursatil"

2006
Conferencia de Investigacion en Entrepreneurship CIELA (Colombia)
2005

82



83

ANEXO 12: Hoja de vida Gerente Administrativo Financiero

Paul Cevallos Van Ronzelen

Edad: 31 afos

6 de Diciembre y Julio Moreno.Tel: 022266145

F-mail: nallceva@hotmail.com

ESTUDIOS

2015 - 2017 Maestria en Administracion de Empresas (MBA)
Quito-Ecuador Universidad San Francisco de Quito

2003 - 2008 Ingeniero Comercial con mencion en Finanzas
Quito-Ecuador Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
1997 - 2003 Bachillerato unificado

Quito-Ecuador Colegio Cardenal Spellman

1991 - 1997 Educacion Primaria

Quito-Ecuador Colegio Cardenal Spellman

Conocimientos adicionales: SAP, Word, Excel, Power Point, Visio, Access

IDIOMAS

Espafol: Natal

Inglés: Avanzado (90%)


tel:02277975
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EXPERIENCIA LABORAL

De 22/06/2009 — Actualidad / Quito - Ecuador

QUIFATEX S.A., Sector Consumo masivo y farmacéutico

Analista de Soporte de Neqocio (Octubre 2010 — Actualidad)

*

FEEEFE

Andlisis y control presupuestario mensual en ventas, margenes, gastos y
EBITDA.

Control del cumplimiento del plan de Marketing.

Analisis de viabilidad financiera de nuevos proyectos.

Generacion de reportes segun requerimiento del area comercial o gerencia
de la unidad.

Planificacién de importaciones.

Analisis de planes de venta.

Andlisis e ingreso de precios y planes comerciales en sistema SAP.

Analisis de costos de acondicionado.

Analisis de devoluciones de inventarios.

Analisis de estructuras de costos y margenes de productos y lineas dentro
de la unidad de negocios.

De Enero 2010 a Octubre 2010 Quito - Ecuador

SANTOSCMI S.A., Sector Construccion

Analista Contable

+
+
+
+

Ingreso de facturas de proveedores.
Elaboracion de retenciones.

Analisis de balance de situacion.
Cuadre de modulo de cuentas por pagar

De Agosto 2009 a Diciembre 2009 Quito - Ecuador

FIDUECUADOR S.A., Sector Financiero

Asistente Contable

FEFEE

Ingreso de facturas por cobrar y por pagar
Elaboracion de cheques, pagos.

Elaboracion de retenciones.

Elaboracion de declaraciones de impuestos y anexo.
Elaboracién de conciliaciones bancarias.
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De Octubre 2008 a Febrero 2009 Quito - Ecuador
TERMINALES INTERNACIONALES DE ECUADOR S.A., Sector Portuario

Analista Financiero

+ Elaboracion de reportes financieros para el exterior.
+ Elaboracion de presupuestos.

+ Control presupuestario.

+ Elaboracion de flujos.

+ Andlisis de cuentas.

FORMACIONES ADICIONALES

Administracién del Presupuesto. 16 horas (octubre 2008)

Analisis Financiero. 16 horas (octubre 2008)

Reforma Tributaria (enero 2008)

OBM: Inglés (2002)

Microsoft Excel aplicado a la Inteligencia de Negocios (Julio 2012)
Capacitacion SAP (Lima, mayo 2014)

Microsoft Excel aplicado a la Inteligencia de Negocios (Julio 2012)

FEEEEEE



ANEXO 13: Matriz precio calidad de Kotler

Price
High Medium Low

Value

20

Strategy

GooJValue

Product Quality

86
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ANEXO 14: Forecast de ventas

FORECAST \
REALISTA ENE FEB MAR ABR  MAY  JUN JUL AGO SEP  OCT  NOV DIC ANO1
UNIDADES CON
WIFI 2 2 2 2 4 4 7 7 10 10 10 7 67
UNIDADES
BASICAS 4 4 6 6 10 10 14 14 19 19 19 14 139
TOTAL
UNIDADES 6 6 8 8 14 14 21 21 29 29 29 21 206

VENTAS WIFI |$ 5,600 |$ 5,600| $5,600 | $5,600 | $ 1,200 | $11,200 | $19,600 | $19,600 | $28,000 | $28,000 | $28,000 | $19,600 | $187,600
VENTAS
BASICAS $ 7,200|$ 7,200 $10,800 | $10,800 | $18,000 | $18,000 | $25,200 | $25,200 | $34,200 | $34,200 | $34,200 | $25,200 | $250,200
INGRESOS
PUBLICIDAD $ - $ - $ - $ - $ - $150 | $ 250 | $250 | $ 300 | $300 | $ 300 | $250 | $ 1,800
VENTAS
TOTALES $12,800 | $12,800 | $16,400 | $16,400 | $29,200 | $29,350 | $45,050 | $45,050 | $62,500 | $62,500 | $62,500 | $45,050 | $439,600
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FORECAST ‘

PESIMISTA ENE FEB MAR ABR MAY | JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 1
UNIDADES
CON WIFI 2 2 2 2 4 4 7 7 10 10 10 7 67
UNIDADES

BASICAS 4 4 6 6 10 10 14 14 19 19 19 14 139
TOTAL

UNIDADES 6 6 8 8 14 14 21 21 29 29 29 21 206
VENTAS WIFI | $5,200 | $5,200 | $5,200 | $5,200 | $10,400 | $10,400 | $18,200 | $18,200 | $26,000 | $26,000 | $26,000 | $18,200 | $174,200
VENTAS

BASICAS $6,400 | $6,400 | $9,600 | $9,600 | $16,000 | $16,000 | $22,400 | $22,400 | $30,400 | $30,400 | $30,400 | $22,400 | $222,400
INGRESOS

PUBLICIDAD $ - $ - $ - $ - $ - $120 | $ 200 | $200 | $240 | $240 | $240 | $200 | $1,440
VENTAS
TOTALES $11,600| $11,600 | $14,800 | $14,800 | $26,400 | $26,520 | $40,800 | $40,800 | $56,640 | $56,640 | $56,640 | $40,800 | $398,040
FORECAST ‘

OPTIMISTA ENE FEB MAR ABR MAY | JUN JuL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 1
UNIDADES

CON WIFI 3 3 3 3 5 5 8 8 8 11 11 8 76
UNIDADES

BASICAS 5 5 7 7 11 11 15 15 20 20 20 15 151
TOTAL

UNIDADES 8 8 10 10 16 16 23 23 28 31 31 23 227
VENTAS WIFI | $9,000| $9,000| $9,000| $ 9,000 |$15,000 | $15,000 | $24,000 | $24,000 | $24,000 | $33,000 | $33,000 | $24,000 | $228,000
VENTAS

BASICAS $10,000 | $10,000 | $14,000 | $14,000 | $22,000 | $22,000 | $30,000 | $30,000 | $40,000 | $40,000 | $40,000 | $30,000 | $302,000
INGRESOS

PUBLICIDAD $ - $ - $ - $ - $ - | $240 | $300 | $300 | $360 | $420 | $ 420 | $ 300 | $2,340
VENTAS

TOTALES $19,000 | $19,000 | $23,000 | $23,000 | $37,000 | $37,240 | $54,300 | $54,300 | $64,360 | $73,420 | $73,420 | $54,300 | $532,340




ANEXO 15: Balance general realista proyectado

DESCRIPCION

INICIAL

ANO 1

ACTIVOS
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Activos Corrientes

Caja/Bancos 93,386.18 143,626.15 189,520.31 232,183.37 286,204.33 367,760.18
Cuentas por cobrar clientes - 76,930.00 91,420.00 102,543.00 114,927.63 130,263.80
(-) Provisison de cuentas incobrables - 769.30 1,683.50 2,708.93 3,858.21 5,160.84
Inventario de Materia Prima - 21,408.09 32,784.87 36,475.54 40,053.05 44,082.32
Inventario de Productos Terminados - 11,574.12 11,719.61 14,324.80 15,691.50 16,116.33
Total Activos Corriente 93,386.18 252,769.05 323,761.29 382,817.78 453,018.31 553,061.78
Activo Fijo
Muebles de Oficina 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00
(-) Dep. Acumulada Muebles Oficina - - 546.00 1,092.00 |- 1,638.00 |- 2,184.00 [- 2,730.00
Equipos de Computacion 3,900.00 3,900.00 3,900.00 3,900.00 - -
(-) Dep. Acumulada Equipos de Computacion - - 1,300.00 2,600.00 |- 3,900.00 - -
Maquinaria y Equipos 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00
(-) Dep. Acumulada Maquinaria y Equipos - - 2,540.00 5,080.00 |- 7,620.00 |- 10,160.00 |- 12,700.00
Total Activos Fijos 34,760.00 30,374.00 25,988.00 21,602.00 18,516.00 15,430.00
Activo Diferidos
Gastos de Constitucion 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
(-) Dep. Acumulada Gtos . De Constitucion - - 240.00 480.00 |- 720.00 |- 960.00 |- 1,200.00
Total Activos Diferidos 1,200.00 960.00 720.00 480.00 240.00 -
TOTAL ACTIVOS 129,346.18 284,103.05 350,469.29 404,899.78 471,774.31 568,491.78

Pasivo Corriente

PASIVOS

Impuestos por pagar - 6,341.91 13,327.74 13,773.80 16,443.57 22,779.98
Participaciones por pagar - 5,087.10 10,690.70 11,048.50 13,190.03 18,272.71
Cuentas por pagar proveedores - 127,347.94 140,996.99 153,593.63 165,905.28 179,801.55
Obligaciones bancarias - 7.125.15 7.804.38 8,548.35 9,363.25 -
Total Pasivos Corrientes - 145,902.10 172,819.81 186,964.28 204,902.13 220,854.23
Pasivo Largo Plazo
Préstamo L/P 39,346.18 25,715.98 17,911.60 9,363.25 |- 0.00 -
Total Pasivo Largo Plazo 39,346.18 25,715.98 17,911.60 9,363.25 |- 0.00 -
TOTAL PASIVOS 39,346.18 171,618.08 190,731.42 196,327.53 204,902.13 220,854.23
PATRIMONIO
Capital Social 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00
Utilidad acumulada - - 22,484.97 69,737.88 118,572.25 176,872.18
Utilidad del ejercicio - 22,484.97 47,252 .91 48,834.37 58,299.93 80,765.37
TOTAL PATRIMONIO 90,000.00 112,484.97 159,737.88 208,572.25 266,872.18 347,637.55
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 129,346.18 284,103.05 350,469.29 404,899.78 471,774.31 568,491.78
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ANEXO 16: Estado de resultados realista proyectado

DESCRIPCION :\(oXo} ANO 1 ANO 2 ANO 3 \(o)’} ANO 5
Ventas Netas - 439,600.00 522,400.00 585,960.00 656,729.32 744,364.58
(-) Costo de Ventas - 260,094.06 300,586.23 331,599.63 358,252.71 395,348.12
Utilidad Bruta en Ventas - 179,505.94 221,813.77 254,360.37 298,476.61 349,016.46
(-) Gastos de Operacion - 56,900.00 57,292.61 57,816.84 58,507.75 59,340.90
(-) Depreciacion - 4,386.00 4,386.00 4,386.00 3,086.00 3,086.00
() Amortizacion - 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Utilidad Operacional - 117,979.94 159,895.16 191,917.53 236,642.86 286,349.56
(-) Gastos Financieros - 3,328.21 2,708.10 2,028.88 1,284.90 470.01
(-) Gastos Administrativos y ventas - 80,737.75 85,915.70 116,231.98 147,424.43 164,061.49
Utilidad antes de IRy Part. Trab - 33,913.98 71,271.36 73,656.67 87,933.53 121,818.06
(-) 15% Participacion trabajadores - 5,087.10 10,690.70 11,048.50 13,190.03 18,272.71
Utilidad antes de Impuesto Renta - 28,826.88 60,580.65 62,608.17 74,743.50 103,545.35
(-) 22% Impuesto Renta - 6,341.91 13,327.74 13,773.80 16,443.57 22,779.98
UTILIDAD O PERDIDA NETA - 22,484.97 47,252.91 48,834.37 58,299.93 80,765.37




ANEXO 17: Flujo de efectivo realista proyectado

Flujo en actividades de Operacién

INICIAL
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Cobranzas - 362,670.00 430,980.00 483,417.00 541,801.69 614,100.78
Saldos por cobrar del afio pasado - - 76,930.00 91,420.00 102,543.00 114,927.63
Pago de cuentas por pagar afio anterior - - 127,347.94 140,996.99 153,593.63 165,905.28
Compra de Materia Prima - 107,040.44 109,282.91 121,585.14 133,510.17 146,941.05
Mano de obra directa - 27,796.91 30,114.53 30,708.23 31,386.36 40,199.12
Costos Indirectos de fabricacion - 30,890.98 31,714.08 32,008.48 32,395.12 32,860.50
Gastos de Operacion - 56,900.00 57,292.61 57,816.84 58,507.75 59,340.90
Gastos de administracion y ventas - 79,968.45 85,001.50 115,206.55 146,275.15 162,758.86
Participacion trabajadores - - 5,087.10 10,690.70 11,048.50 13,190.03
Impuesto Renta - - 6,341.91 13,327.74 13,773.80 16,443.57
Intereses a largo plazo - 3,328.21 2,708.10 2,028.88 1,284.90 470.01
Flujo generado (utilizado) en

actividades de operacion - 56,745.01 53,019.32 50,467.44 62,569.32 90,919.10
Compra de activos fijos 34,760.00 - - - - -
Pago de activos diferidos 1,200.00 - - - - -
Flujo generado (utilizado) en

actividades de inversion 35,960.00 - - - - -
Prestamo a largo plazo - 6,505.04 7,125.15 7,804.38 8,548.35 9,363.25
Flujo generado (utilizado) en

actividades de financiamiento - 6,505.04 7,125.15 7,804.38 8,548.35 9,363.25
[Flujo Neto de Efectivo [ 35960.00 | 50239.97 | 45894.16 | 42,663.06 | 54,020.96 | 81,555.85
Capital Inicial 90,000.00 - - - - -
Préstamo 39,346.18 - - - - -
Flujo Neto de Efectivo 93,386.18 50,239.97 45,894.16 42,663.06 54,020.96 81,555.85
(+) Saldo Inicial de Caja - 93,386.18 143,626.15 189,520.31 232,183.37 286,204.33
Saldo Final de Caja 93,386.18 143,626.15 189,520.31 232,183.37 286,204.33 367,760.18




ANEXO 18: indices financieros escenario realista

INDICADOR FORMULA ANO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ
* Razén circulante Activo circulante / Pasiwo circulante 1.73 1.87 2.05 2.21 2.50
* Prueba Acida (Activo corriente - Inventarios)/P. corriente 1.51 1.62 1.78 1.94 2.23
* Raz6n efectivo Efectivo / Pasiwo circulante 0.98 1.10 1.24 1.40 1.67
EFICIENCIA
* Rotacién de Activo Total Ventas / Activo Total 1.55 1.49 1.45 1.39 1.31
* Rotacién de cuentas por cobrar Ventas / Cuentas x cobrar 5.71 5.71 5.71 5.71 5.71
* Dias de venta en cuentas por cobrar 365 / Rotacién de CxC 63.88 63.88 63.88 63.88 63.88
* Rotacion de cuentas por pagar Costo de Ventas / CxP 2.04 2.13 2.16 2.16 2.20
* Periodo de pago promedio 365 / Rotacion de CxP 178.71 171.21 169.06 169.03 166.00
* Rotacién de inventarios Costo de Ventas / Inventario promedio 7.89 6.75 6.53 6.43 6.57
* Periodo promedio de inventarios 365 / Rotacién de inventarios 46.29 54.04 55.92 56.79 55.58

* Palanca financiera Pasiwo total / Patrimonio 1.53 1.19 0.94 0.77 0.64
* Multiplicador de capital Activo total / Patrimonio 2.53 2.19 1.94 1.77 1.64
* Raz6n de Endeudamiento Deuda Total/Activo Total 0.60 0.54 0.48 0.43 0.39
* Cobertura de intereses Utilidad operacional / intereses pagados 35.45 59.04 94.59 184.17 609.25
RENTABILIDAD
* Rendimiento sobre el activo total Utilidad neta / Total Activo 0.08 0.13 0.12 0.12 0.14
* Rendimiento sobre el Patrimonio Utilidad neta / Total Patrimonio 0.20 0.30 0.23 0.22 0.23
* Margen EBITDA Ebitda / Venta 0.28 0.31 0.34 0.37 0.39
* Margen de Utilidad neta sobre Ventas Utilidad Neta / Ventas 0.05 0.09 0.08 0.09 0.11




ANEXO 19: Balance general pesimista proyectado

DESCRIPCION

INICIAL

ANO 1

ACTIVOS

93

Activos Corrientes

Caja/Bancos 102,190.58 96,850.58 2612153 |- 5998553 |- 15520444 |- 24781481
Cuentas por cobrar clientes - 69,657.00 73,856.03 82,263.19 91,616.63 102,230.51
(-) Provisisén de cuentas incobrables - 696.57 1,435.13 2,257.76 3,173.93 4,196.23
Inventario de Materia Prima - 24,633.09 37,723.72 41,796.93 46,260.71 50,723.05
Inventario de Productos Terminados - 12,924.12 13,078.56 14,551.27 17,536.86 17,992.29
Total Activos Corriente 102,190.58 203,368.22 149,344.70 76,368.11 |- 2,964.16 |- 81,065.20
Activo Fijo
Muebles de Oficina 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00
(-) Dep. Acumulada Muebles Oficina - - 546.00 |- 1,092.00 |- 1,638.00 |- 2,184.00 |- 2,730.00
Equipos de Computacién 3,900.00 3,900.00 3,900.00 3,900.00 - -
(-) Dep. Acumulada Equipos de Computacion - - 1,300.00 [-  2,600.00 [- 3,900.00 - -
Maquinaria y Equipos 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00
(-) Dep. Acumulada Maquinaria y Equipos - - 254000 |- 508000 |- 7,620.00 |- 10,160.00 |- 12,700.00
Total Activos Fijos 34,760.00 30,374.00 25,988.00 21,602.00 18,516.00 15,430.00
Activo Diferidos
Gastos de Constitucion 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
(-) Dep. Acumulada Gtos . De Constitucion - - 240.00 |- 480.00 |- 720.00 |- 960.00 |- 1,200.00
Total Activos Diferidos 1,200.00 960.00 720.00 480.00 240.00 -
TOTAL ACTIVOS 138,150.58 234,702.22 176,052.70 98,450.11 15,791.84 |- 65,635.20

Pasivo Corriente

PASIVOS

Impuestos por pagar

Participaciones por pagar

Cuentas por pagar proveedores - 143,472.94 157,459.80 171,331.59 186,597.50 201,937.34
Obligaciones bancarias - 8,719.53 9,550.75 10,461.20 11,458.44 -

Total Pasivos Corrientes - 152,192.47 167,010.55 181,792.79 198,055.94 201,937.34

Pasivo Largo Plazo

Préstamo L/P 48,150.58 31,470.39 21,919.64 11,458.44 |- 0.00 -
Total Pasivo Largo Plazo 48,150.58 31,470.39 21,919.64 11,458.44 |- 0.00 -

TOTAL PASIVOS 48,150.58 183,662.86 188,930.19 193,251.23 198,055.94 201,937.34

PATRIMONIO

Capital Social 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00

Utilidad acumulada - - - 3896064 |- 10287749 |- 18480112 |- 272,264.10

Utilidad del ejercicio - - 3896064 |- 63916.85 [- 8192363 |- 87,462.98 |- 85,308.43

TOTAL PATRIMONIO 90,000.00 51,039.36 |- 12,877.49 |- 94,801.12 |- 182,264.10 |- 267,572.53

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 138,150.58 234,702.22 176,052.70 98,450.11 15,791.84 [- 65,635.20




ANEXO 20: Estado de resultados pesimista proyectado

DESCRIPCION

ANO 2

94

\entas Netas

398,040.00

422,034.43

470,075.40

523,523.60

584,174.32

(-) Costo de Ventas 287,769.06 331,789.07 367,825.49 397,131.99 439,156.03
Utilidad Bruta en Ventas 110,270.94 90,245.36 102,249.91 126,391.62 145,018.29
(-) Gastos de Operacién 56,900.00 57,292.61 57,816.84 58,507.75 59,340.90
(-) Depreciacion 4,386.00 4,386.00 4,386.00 3,086.00 3,086.00
(-) Amortizacién 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Utilidad Operacional 48,744.94 28,326.75 39,807.07 64,557.87 82,351.39
(-) Gastos Financieros 4,072.96 3,314.09 2,482.87 157242 575.18
(-) Gastos Administrativos y ventas 83,632.62 88,929.52 119,247.83 150,448.42 167,084.64
Utilidad antes de IRy Part. Trab - 38,960.64 |- 63,916.85 81,923.63 87,462.98 85,308.43
(-) 15% Participacién trabajadores - - - - -

Utilidad antes de Impuesto Renta - 38,960.64 |- 63,916.85 81,923.63 87,462.98 85,308.43
(-) 25% Impuesto Renta - - - - -

UTILIDAD O PERDIDA NETA - 38,960.64 |- 63,916.85 81,923.63 87,462.98 85,308.43




ANEXO 21: Flujo de efectivo pesimista proyectado

Flujo en actividades de Operacion

INICIAL

ANO 1

ANO 2

\\(ok}

ANO 4
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ANO 5

Cobranzas - 328,383.00 348,178.41 387,812.20 431,906.97 481,943.81
Saldos por cobrar del afio pasado - - 69,657.00 73,856.03 82,263.19 91,616.63
Pago de cuentas por pagar afio anterior - - 143,472.94 157,459.80 171,331.59 186,597.50
Compra de Materia Prima - 123,165.44 125,745.72 139,323.11 154,202.38 169,076.84
Mano de obra directa - 27,796.91 30,114.53 30,708.23 31,386.36 40,199.12
Costos Indirectos de fabricacion - 30,890.98 31,714.08 32,008.48 32,395.12 32,860.50
Gastos de Operacion - 56,900.00 57,292.61 57,816.84 58,507.75 59,340.90
Gastos de administracion y ventas - 82,936.05 88,190.96 118,425.19 149,532.26 166,062.34
Participacion trabajadores - - - - - -
Impuesto Renta - - - - - -
Intereses a largo plazo - 4,072.96 3,314.09 2,482.87 1,572.42 575.18
Flujo generado (utilizado) en actividades de

operacion 2,620.67 |- 62,009.52 |- 76,556.31 84,757.71 |- 81,151.93
Compra de activos fijos 34,760.00 - - - - -
Pago de activos diferidos 1,200.00 - - - - -
Flujo generado (utilizado) en actividades de

inversion 35,960.00 - -

Prestamo a largo plazo - 7,960.66 8,719.53 9,550.75 10,461.20 11,458.44
Flujo generado (utilizado) en actividades de

financiamiento - 7,960.66 8,719.53 |- 9,550.75 10,461.20 |- 11,458.44
[Flujo Neto de Efectivo | 3596000 |- 5339.99 |- 70729.06 |- 86,0705 |- 9521891 |- 9261037
Capital Inicial 90,000.00 - - - - -
Préstamo 48,150.58 - - - - -
Flujo Neto de Efectivo 102,19058 |- 5,339.99 70,729.06 |-  86,107.05 9521891 |- 92,610.37
(+) Saldo Inicial de Caja - 102,190.58 96,850.58 26,121.53 59,085.53 |- 155204.44
Saldo Final de Caja 102,190.58 96,850.58 26,121.53 |- 59,985.53 155,204.44 |- 24781481




ANEXO 22: indices financieros escenario pesimista

INDICADOR FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ
* Razon circulante Activo circulante / Pasivo circy 134 0.89 0.42 0.01 0.40
* Prueba Acida (Activo corriente - Inventarios 1.09 0.59 0.11 0.34 0.74
* Razon efectivo Efectivo / Pasivo circulante 0.64 0.16 0.33 0.78 1.23

* Rotacion de Activo Total Ventas / Activo Total 1.70 240 4.77 33.15 8.90
* Rotacion de cuentas por cobrar Ventas / Cuentas xcobrar 5.71 5.71 5.71 5.71 5.71
* Dias de venta en cuentas por cobrar 365 / Rotacién de CxC 63.88 63.88 63.88 63.88 63.88
* Rotacion de cuentas por pagar Costo de Ventas / CxP 2.01 211 2.15 2.13 2.17
* Periodo de pago promedio 365/ Rotacion de CxP 181.98 173.22 170.02 171.50 167.84
* Rotacion de inventarios Costo de Ventas / Inventario p 7.66 6.53 6.53 6.22 6.39
* Periodo promedio de inventarios 365/ Rotacion de inventarios 47.64 55.89 55.92 58.64 57.11

ENDEUDAMIENTO

* Palanca financiera Pasivo total / Patrimonio 3.60 14.67 2.04 1.09 0.75
* Multiplicador de capital Activo total / Patrimonio 4.60 (13.67) (1.04) (0.09) 0.25
* Razon de Endeudamiento Deuda Total/Activo Total 0.78 1.07 1.96 12.54 3.08
* Cobertura de intereses Utilidad operacional / intereses 1197 8.55 16.03 41.06 143.18

ENTABILIDAD

* Rendimiento sobre el activo total Utilidad neta / Total Actlvo - 0.17

* Rendimiento sobre el Patrimonio Utilidad neta / Total Patrimonid- 0.76 4.96 0.86 0.48 0.32
* Margen EBITDA Ebitda / Venta 0.13 0.08 0.09 0.13 0.15
* Margen de Utilidad neta sobre Ventas Utilidad Neta / Ventas - 0.10 0.15 0.17 0.17 0.15




ANEXO 23: Balance general optimista proyectado

DESCRIPCION

INICIAL

ANO 1

ACTIVOS
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Activos Corrientes

Caja/Bancos 99,748.17 212,184.69 288,052.83 387,898.08 592,994.92 809,517.23
Cuentas por cobrar clientes - 93,159.50 103,991.48 120,041.85 157,412.11 173,829.55
(-) Provisison de cuentas incobrables - 931.60 1,971.51 3,171.93 4,746.05 6,484.34
Inventario de Materia Prima - 23,598.68 36,394.22 40,092.95 50,330.81 52,868.48
Inventario de Productos Terminados - 12,740.12 14,174.01 15,488.62 17,974.71 19,801.18
Total Activos Corriente 99,748.17 340,751.40 440,641.02 560,349.58 813,966.50 1,049,532.09
Activo Fijo
Muebles de Oficina 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00 5,460.00
(-) Dep. Acumulada Muebles Oficina - - 546.00 1,092.00 |- 1,638.00 2,184.00 2,730.00
Equipos de Computacion 3,900.00 3,900.00 3,900.00 3,900.00 - -
(-) Dep. Acumulada Equipos de Computacién - - 1,300.00 2,600.00 |- 3,900.00 - -
Magquinaria y Equipos 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00 25,400.00
(-) Dep. Acumulada Maquinaria y Equipos - - 2,540.00 5,080.00 |- 7,620.00 10,160.00 12,700.00
Total Activos Fijos 34,760.00 30,374.00 25,988.00 21,602.00 18,516.00 15,430.00
Activo Diferidos
Gastos de Constitucion 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
(-) Dep. Acumulada Gtos . De Constitucion - - 240.00 480.00 |- 720.00 960.00 1,200.00
Total Activos Diferidos 1,200.00 960.00 720.00 480.00 240.00 -
TOTAL ACTIVOS 135,708.17 372,085.40 467,349.02 582,431.58 832,722.50 1,064,962.09

Pasivo Corriente

PASIVOS

Impuestos por pagar - 13,242.43 14,996.95 18,379.05 33,875.30 39,256.64
Participaciones por pagar - 15,579.33 17,643.48 21,622.42 39,853.29 46,184.28
Cuentas por pagar proveedores - 140,071.91 154,811.35 167,451.19 201,985.54 210,935.74
Obligaciones bancarias - 8,277.24 9,066.29 9,930.56 10,877.22 -
Total Pasivos Corrientes - 177,170.91 196,518.08 217,383.22 286,591.35 296,376.66
Pasivo Largo Plazo
Préstamo L/P 45,708.17 29,874.07 20,807.78 10,877.22 0.00 -
Total Pasivo Largo Plazo 45,708.17 29,874.07 20,807.78 10,877.22 0.00 -
TOTAL PASIVOS 45,708.17 207,044 .97 217,325.85 228,260.44 286,591.35 296,376.66
PATRIMONIO
Capital Social 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00
Utilidad acumulada - - 75,040.42 160,023.17 264,171.14 456,131.16
Utilidad del ejercicio - 75,040.42 84,982.74 104,147.97 191,960.02 222,454.28
TOTAL PATRIMONIO 90,000.00 165,040.42 250,023.17 354,171.14 546,131.16 768,585.44
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 135,708.17 372,085.40 467,349.02 582,431.58 832,722.50 1,064,962.09




ANEXO 24: Estado de resultados optimista proyectado

DESCRIPCION

ANO 2
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Ventas Netas 532,340.00 594,237.00 685,953.45 899,497.78 993,311.71
(-) Costo de Ventas 282,185.41 325,507.81 360,597.27 422,633.48 457,706.46
Utilidad Bruta en Ventas 250,154.59 268,729.19 325,356.18 476,864.30 535,605.25
(-) Gastos de Operacion 56,900.00 57,292.61 57,816.84 58,507.75 59,340.90
(-) Depreciacion 4,386.00 4,386.00 4,386.00 3,086.00 3,086.00
(-) Amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Utilidad Operacional 188,628.59 206,810.58 262,913.34 415,030.55 472,938.35
(-) Gastos Financieros 3,866.36 3,145.98 2,356.93 1,492.66 546.00
(-) Gastos Administrativos y ventas 80,900.05 86,041.42 116,406.97 147,849.28 164,497.15
Utilidad antes de IR y Part. Trab 103,862.18 117,623.17 144,149.44 265,688.61 307,895.20
(-) 15% Participacion trabajadores 15,579.33 17,643.48 21,622.42 39,853.29 46,184.28
Utilidad antes de Impuesto Renta 88,282.85 99,979.70 122,527.02 225,835.32 261,710.92
(-) 25% Impuesto Renta 13,242.43 14,996.95 18,379.05 33,875.30 39,256.64
UTILIDAD O PERDIDA NETA 75,040.42 84,982.74 104,147.97 191,960.02 222,454.28




ANEXO 25: Flujo de efectivo optimista proyectado

Flujo en actividades de Operacion

INICIAL

ANO 1

y\(o}

ANO 3

ANO 4
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ANO 5

Cobranzas - 439,180.50 490,245.53 565,911.60 742,085.67 819,482.16
Saldos por cobrar del afio pasado - - 93,159.50 103,991.48 120,041.85 157,412.11
Pago de cuentas por pagar afio anterior - - 140,071.91 154,811.35 167,451.19 201,985.54
Compra de Materia Prima - 117,993.41 121,314.06 133,643.17 167,769.38 176,228.27
Mano de obra directa - 27,796.91 30,114.53 30,708.23 31,386.36 40,199.12
Costos Indirectos de fabricacion - 32,661.98 33,497.30 33,808.02 34,216.16 34,707.47
Gastos de Operacion - 56,900.00 57,292.61 57,816.84 58,507.75 59,340.90
Gastos de administracion y ventas - 79,968.45 85,001.50 115,206.55 146,275.15 162,758.86
Participacion trabajadores - - 15,579.33 17,643.48 21,622.42 39,853.29
Impuesto Renta - - 13,242.43 14,996.95 18,379.05 33,875.30
Intereses a largo plazo - 3,866.36 3,145.98 2,356.93 1,492.66 546.00
Flujo generado (utilizado) en actividades de

operacion - 119,993.39 84,145.38 108,911.54 215,027.40 227,399.53
Compra de activos fijos 34,760.00 - - - - -
Pago de activos diferidos 1,200.00 - - - - -
Flujo generado (utilizado) en actividades de

inversion 35,960.00 - - -
Prestamo a largo plazo - 7,556.86 8,2771.24 9,066.29 9,930.56 10,877.22
Flujo generado (utilizado) en actividades de

financiamiento - 7,556.86 8,277.24 9,066.29 9,930.56 |- 10,877.22
[Flujo Neto de Efectivo |- 35960.00 | 11243653 | 7586814 | 9984525 | 205096.84 | 216522.31
Capital Inicial 90,000.00 - - - - -
Préstamo 45,708.17 - - - - -
Flujo Neto de Efectivo 99,748.17 112,436.53 75,868.14 99,845.25 205,096.84 216,522.31
(+) Saldo Inicial de Caja - 99,748.17 212,184.69 288,052.83 387,898.08 592,994.92
Saldo Final de Caja 99,748.17 212,184.69 288,052.83 387,898.08 592,994.92 809,517.23




ANEXO 26: indices financieros escenario optimista
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INDICADOR FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ
* Razon circulante Activo circulante / Pasivo circy 1.92 2.24 2.58 2.84 354
* Prueba Acida (Activo corriente - Inventarios 1.85 217 2.51 2.78 3.47
* Raz6n efectivo Efectivo / Pasivo circulante 1.20 147 1.78 2.07 2.73

* Rotacién de Activo Total Ventas / Activo Total 143 127 118 1.08 0.93
* Rotacién de cuentas por cobrar \Ventas / Cuentas xcobrar 5.71 5.71 5.71 5.71 5.71
* Dias de venta en cuentas por cobrar 365/ Rotacién de CxC 63.88 63.88 63.88 63.88 63.88
* Rotacién de cuentas por pagar Costo de Ventas / CxP 2.01 2.10 2.15 2.09 2.17
* Periodo de pago promedio 365/ Rotacién de CxP 181.18 17359 169.50 174.44 168.21
* Rotacién de inventarios Costo de Ventas / Inventario p .77 6.44 6.49 6.19 6.30
* Periodo promedio de inventarios 365/ Rotacion de inventarios 47.00 56.70 56.26 58.99 57.95

ENDEUDAMIENTO

* Palanca financiera Pasivo total / Patrimonio 125 0.87 0.64 0.52 0.39
* Multiplicador de capital Activo total / Patrimonio 2.25 1.87 1.64 1.52 1.39
* Razén de Endeudamiento Deuda Total/Activo Total 0.56 0.47 0.39 0.34 0.28
* Cobertura de intereses Utilidad operacional / intereses 48.79 65.74 111.55 278.05 866.18

ENTABILIDAD

* Rendimiento sobre el activo total Utilidad neta / Total Actlvo 0.20 0.18 0.18 0.23

* Rendimiento sobre el Patrimonio Utilidad neta / Total Patrimonid 0.45 0.34 0.29 0.35 0.29
* Margen EBITDA Ebitda / Venta 0.36 0.36 0.39 0.47 0.48
* Margen de Utilidad neta sobre Ventas Utilidad Neta / Ventas 0.14 0.14 0.15 0.21 0.22




