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RESUMEN

Los motores a diésel se encuentran en un sinfin de vehiculos y maquinarias utilizadas
en areas como: transporte publico y privado, construccion, generacion de energia, entre otros.
Donde quiera que miremos, nuestro mundo esta siendo movilizado por equipamiento
importante que lleva en su interior un motor a diésel.

El presente proyecto de titulacion nace de este mercado potencial. Con el objetivo de
satisfacer la necesidad constante de un servicio de mantenimiento y reparacion para los sistemas
de inyeccion a diésel, se propone el establecimiento de un Laboratorio Turbo Diésel de calidad.
Servicio que garantizara el correcto funcionamiento de los equipamientos y procurara alargar
la vida util de la inversion realizada por los propietarios.

Adicionalmente, buscando optimizar y aprovechar los equipos del Laboratorio Turbo
Diésel, en el proyecto, se plantea la creacion de un Centro de Capacitacion donde los alumnos
pueden recibir una instruccion tedrico-practica en tecnologias de sistemas de inyeccion a diésel,
con instructores nacionales e internacionales. De esta manera el proyecto apoya el cambio de
la matriz productiva, permitiendo que los estudiantes puedan acceder a mejores conocimientos
para ejercer su trabajo.

El proyecto ha sido evaluado en un periodo de cinco afios. Acorde a la realidad nacional
se plantearon distintos escenarios, los resultados demostraron ser atractivos e interesantes para
potenciales inversionistas.

Palabras clave: Sistemas de inyeccion a diésel, capacitacion, calidad, experiencia,
garantia, laboratorio diésel.



ABSTRACT

Diesel engines are found in all sorts of vehicles and machinery that are at work in
different areas such as: public and private transport, construction, generation of electricity,
amongst others. Where ever we look, our world is being moved by important equipment that
has a diesel engine inside.

This project has commenced from a potential market and it has the objective of
satisfying a constant necessity of service for the maintenance and repair of diesel fuel injection
systems, for which we propose the establishment of a quality Diesel Lab. Protecting the
investment of diesel engine owners, this service will warrant the correct functioning of the
equipment as well as increasing its lifetime.

With the purpose of taking advantage of the installed equipment of the diesel service,
in the project, we propose the creation of a Schooling Center where the students will be able to
receive theoretical and practical training about diesel injection systems with national and
international instructors. In this way, the project promotes a change in the ecuadorian
production system, allowing students to access a higher standard of knowledge to carry out
their work.

The project has been evaluated in a period of five years. In relation our own national
reality, we have proposed different settings. The results obtained, demonstrated that the project
is attractive for investors.

Key words: Diesel fuel injection systems, training, quality, experience, warranty, diesel fuel
injection lab.
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

1.1 Justificacion

En base a los esfuerzos del gobierno ecuatoriano para dinamizar la economia a través
del proyecto de la matriz productiva, que busca impulsar la produccién a través de la
especializacién, la preparacion y el incremento de valor para la construccién de una sociedad
con conocimiento, proponemos este proyecto para el establecimiento de un Laboratorio Turbo

Diésel y Centro de Capacitacion.

Este proyecto nace con dos objetivos: el primero es establecer un Laboratorio Turbo
Diésel debidamente equipado para atender los requerimientos de diagnostico y reparacion de
los sistemas de inyeccion de los motores a diésel en el Ecuador, logrando que alarguen su vida,
eficiencia y de esta manera mantener un parque de motores de trabajo eco-eficientes. Un motor
que no cumple con sus mantenimientos o que no esta en correcto funcionamiento va a generar
mayor contaminacion, posibles accidentes y pérdidas econémicas para sus propietarios. ES

decir que trabajen con eficiencia y contaminen lo menos posible.

El segundo objetivo es dar oportunidades de entrenamiento a las personas que laboran
en el area de diagndstico y reparacion de sistemas de inyeccion a diésel por medio del acceso a
la capacitacion. El proyecto esta orientado a ser incluyente, esta dirigido a la poblacion que
posiblemente no ha tenido acceso a una educacion superior o tecnificada, superando el actual

modelo de generacion de riquezas: concentrador-excluyente, fomentando el conocimiento y las
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capacidades de las y los ecuatorianos (Transformacién de la Matriz Productiva, SEMPLADES,

2012).

1.2 Tendencias del Macroentorno

Para determinar las tendencias existentes en el Ecuador en un proyecto que esta dirigido

hacia el servicio de mantenimiento de sistemas de inyeccion a diésel, se ha investigado los datos

a partir del afio 2007 del parque automotor, agricola e industrial con motores a diésel que

requieren de este servicio.

Segun la informacién del ndmero de vehiculos matriculados por clase y tipo de

combustible del Anuario de Estadisticas de Transporte del Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos (INEC), maés la correlacion con los datos de ventas de la Asociacion de Empresas

Automotrices del Ecuador (AEADE), las ventas anuales de vehiculos a diésel en la provincia

de Pichincha durante 10 afios ascienden a 71.174 unidades, se puede visualizar el detalle de

tipos de vehiculo por afio en la Tabla 1.

Tabla 1 Ventas anuales de vehiculos a diésel por segmento, Provincia de Pichincha

ANO  |AUTOMOVILES Suv CAMIONETAS | CAMIONES VAN BUSES TOTAL
2007 38 161 1529 3877 350 545 6500
2008 45 180 2013 4540 392 588 7757
2009 35 200 1566 3182 343 424 5750
2010 53 253 1941 3508 638 489 6881
2011 56 236 1863 4005 950 640 7751
2012 49 207 1658 4156 763 576 7409
2013 44 210 1556 4282 898 542 7532
2014 46 241 1663 4571 945 530 7995
2015 28 165 1043 3130 752 614 5732
2016 25 125 739 1443 379 539 3250
2017 41 250 1026 2113 477 710 4617
TOTAL 460 2228 16597 38804 6887 6198 71174

Fuente: Anuario 2017 AEDE y Anuario de Estadisticas de Transporte del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC)
Elaboracién: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

De igual manera es importante considerar otro tipo de motores a diésel, en este caso

obtuvimos la informacion de los manifiestos de importacion, en base a los sectores y partidas



15

arancelarias correspondientes a: generadores eléctricos, motores de barcos y otros motores de

distintos aplicativos, la informacion detallada se encuentra en la Tabla 2.

Tabla 2 Otros motores a diésel, Importaciones Nacionales

CANTIDAD EN
PARTIDAS UNIDADES
ARANCELARIAS REFERENCIA

2015 2016 | 2017

Grupos electrégenos y convertidores rotativos eléctricos
8502.1 (motores Diésel o semi-Diésel)

Motores de émbolo (piston) de encendido por compresion
8408.20 ; 8408.90 (motores Diésel o semi-Diésel)

2443 | 2725 | 1.731

10.542 | 11.562 | 17.124

8408.10 Motores para la propulsion de barcos 148 156 553
TOTAL 13.133 | 14.443 | 19.408

Fuente: Manifiestos de importacién Cobus Group
Elaboracién: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

La informacion obtenida refleja que existe un crecimiento del 47.78% del 2015 al 2017
(Tabla 2) en los motores “off road” (fuera de carretera o no vehicular). En la Tabla 1 de igual
manera podemos visualizar un incremento sostenible del parque automotor de vehiculos a
diésel, lo que significa que existe un mercado potencial. Esto nos permite respaldar y justificar
el establecimiento de un Laboratorio Diésel y Centro de Capacitacion, para dar servicio y
mantenimiento a los sistemas de inyeccion a diésel. Los vehiculos a diésel en general requieren
de mantenimiento cada 200.000 kilémetros. EI promedio de vehiculos de trabajo recorre esta
distancia en dos afios. Un vehiculo de uso particular o generador eléctrico requiere de

mantenimiento de sus sistemas de inyeccion a diésel cada 2 a 5 afios en promedio.

Otra informacion relevante que se ha considerado, es que segun datos conservadores de
la mineria, se prevé el desarrollo de la misma en los préximos afios. Esto representaria un
aumento en las importaciones, el uso de motores estacionarios y vehiculos tipo: volquetas,

retroexcavadoras, camiones, entre otros.
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1.3 Analisis Sectorial

Para determinar la rentabilidad del sector, considerando las dos aristas del negocio, se
ha tomado como herramienta el analisis de las fuerzas de Porter. Este andlisis esta
fundamentado en las necesidades y desarrollo del sector dentro de la Provincia de Pichincha,
misma que representa nuestro mercado objetivo primario. EI resumen del analisis sectorial se
puede visualizar en la Figura 1y Figura 2.

Figura 1 Resumen de analisis sectorial del Laboratorio Turbo Diésel

Amenaza de Nuevos Poder de Negociacion de
Entrantes (media) los Proveedores (bajo)

. . Poder de negociacion
Amenaza de productos :
con los consumidores

sustitutos (media) (bajo)

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

Tal como se indica en la Figura 1 con relacion al Laboratorio Diésel se identificé que el
sector permite generar un crecimiento y rentabilidad, esto dado a que la amenaza de nuevos
entrantes es media, porque se requiere de personal altamente calificado y experimentado
ademas de una inversion en equipos especiales. EI poder de negociacion de los proveedores y
de los consumidores es bajo, por lo cual no representa riesgos. La amenaza de productos

sustitutos proviene de la posibilidad que tiene el cliente de comprar una bomba de inyeccion
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nueva o remanufacturada en lugar de realizar una reparacion, esta amenaza es manejable ya que

el precio de compra normalmente es mayor al de una reparacion.

Con respecto al centro de capacitacion se visualiza una oportunidad, dado que el analisis
sectorial refleja una amenaza de productos sustitutos baja al igual que el poder de negociacién
de los consumidores, esto responde a que actualmente no existen muchas opciones de
capacitacion, lo cual a su vez lo convierte en una amenaza media de nuevos entrantes. EI poder
de negociacion de los proveedores representa un riesgo y se consideré como una amenaza alta
ya que los fabricantes, representantes o casas matriz tienen la posibilidad de poner sus
condiciones.

Figura 2 Resumen de andlisis sectorial del Centro de Capacitacion

Amenaza de Nuevos Poder de Negociacion de
Entrantes (media) los Proveedores (alto)

Poder de negociacion
con los consumidores

Amenaza de productos
sustitutos (bajo) (bajo)

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

El detalle del andlisis sectorial se puede observar en el Anexo 1.

1.4 Analisis de la competencia

Como se indica arriba el proyecto contiene dos areas por lo que es necesario analizar la

competencia desde los dos puntos de vista. En lo que se refiere al Laboratorio Diesel, area de
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servicio de diagnostico y reparacion de sistemas de inyeccion a diésel, en la Tabla 3 se puede
observar la oferta de 19 laboratorios prominentes de la zona de Pichincha.

Tabla 3 Sector de Laboratorios Turbo Diésel en la provincia de Pichincha

BOMBA/ INYECTOR | BOMBA/ INYECTOR
TIPO DELABORATORIO LAE%I\QEART%EFOS MECANICOS MECANICOS ABI(_)T'\iBf/EC'EéES;i
ANTIGUOS MODERNOS
GRANDE 3 X X X
MEDIANO 6 X X
PEQUENO 10 X
TOTAL COMPETIDORES 19 19 9 3

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

En lo que se refiere al Centro de Capacitacion se ofrecera instruccién especializada en
sistemas de inyeccion a diésel que esta dirigida a técnicos con o sin titulo. Existen ofertas de
capacitacion en este sector a nivel nacional e internacional, en la Tabla 4 se lista las de mas

facil acceso para un técnico del Ecuador.

Tabla 4 Comparativo instituciones de capacitacion

GRADO DE ENSENANZA EN
LUGAR SISTEMAS DE INYECCION TEMPORALIDAD TIPO
UNIVERSIDADES EN ECUADOR |GENERAL TODO EL ANO CARRERA
COLEGIOS TECNICOS EN ECUADOR |GENERAL TODO EL ANO CARRERA
;i:;?C?ENTANTES DE EN ECUADOR [ESPECIALIZADO/ SU MARCA ESPORADICO SEMINARIO
EMPRESAS

AUTOMOTRICES EN ECUADOR [ESPECIALIZADO/ SU MARCA ESPORADICO SEMINARIO

BRASIL/
EMPRESAS EN EL ARGENTINA/  |ESPECIALIZADO/ SU MARCA ESPORADICO SEMINARIO
EXTRANJERO COLOMBIA

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

De la misma manera en que se realiz6 un anélisis del sector para cada area, también se
realiz6 un mapa estratégico para cada uno. Para el Laboratorio Diesel, se hizo un andlisis

considerando las dimensiones de reputacion y precio, en la Figura 3 se puede visualizar el
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Mapa. El Laboratorio Diésel va a establecerse con la dimension de reputacion alta con un precio

accesible, pero sobre la media.

Figura 3 Mapa estratégico de la Competencia — Laboratorio Turbo Diésel
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Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

Para la Escuela de Capacitacion tomamos las dimensiones de Reputacion Vs Tiempo de
Certificacion. Para muchas personas técnicas que quieren ofrecer un servicio de laboratorio, el
tiempo de certificacion y de aprendizaje es importante, porque no tienen la posibilidad de
estudiar por un tiempo prolongado y tampoco la capacidad econémica para pagar una carrera

de ingenieria de aproximadamente cuatro afios 0 mas. El Centro de Capacitacion se ubicaré en
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un tiempo de certificacion bajo, con un precio alto, pero accesible por el corto tiempo de
certificacion.

Figura 4 Mapa estratégico de la Competencia — Centro de Capacitacion
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Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

El banco de preguntas que se realiz6 a los actores de este mercado que son los talleres

mecanicos, los técnicos y maestros mecanicos se puede visualizar en el Anexo 2.
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CAPITULO 2

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Después de haber realizado una investigacion y andlisis del mercado vehicular y
motores off road que necesitan de mantenimiento, diagndstico y reparacion de sus sistemas de
inyeccion, se determin6 que la Provincia de Pichincha, cuenta con un mercado potencial que

requiere ser atendido.

Simultaneamente el estudio abarco el levantamiento de la informacion con relacion a la
necesidad de un Centro de Capacitacion, determinando que, una gran parte de las personas que
ejercen este tipo de actividad han aprendido méas por experiencia que por estudios y estarian

dispuestos a capacitarse en temas especializados ya que no existe suficiente oferta.

2.1 El volumen de negocio

El mercado de la industria de motores propulsados con combustible diésel esta enfocado
a los segmentos de: automotores, generadores, construccién, mineria y marina, mismos que

representan un potencial mercado para la propuesta.

El crecimiento de ventas de vehiculos a diésel en la Provincia de Pichincha indicado en

la Tabla 1, representa un crecimiento promedio del 4.17% anual entre los afios 2008 al 2014.
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Los datos de los afios 2015-2017 no han sido contemplados para este calculo ya que hubo un
comportamiento inusual del mercado por la crisis de estos afios que distorsiona el promedio.

Figura 5 Venta de vehiculos a diésel en la Provincia de Pichincha del 2008 al 2014
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Fuente: Anuario 2017 AEDE y manifiestos de importacién.
Elaboracién: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno

En este periodo y con los datos investigados se evidencia un promedio de crecimiento

anual del 14.6% en los vehiculos tipo Van, seguidos por el segmento de buses con un 3%.

En base a datos del INEC en el Anuario de Estadisticas de Transporte del afio 2014 se
matricularon un total de 1.752.712 vehiculos a nivel nacional, de estos 194.942 fueron a diésel,
siendo el 71% de tipo camion y camioneta. En la Provincia de Pichincha se registran el 21,26%
del total de automotores matriculados a diésel que ascienden a 41.445.

Figura 6 Matriculacion de vehiculos al afio 2014
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Fuente: INEC, Anuario de estadisticas y transporte del afio 2014.
Elaboracién: Amanda Espinosa, Maria Elena Moreno
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Segun Manuel Murtinho, gerente de la Asociacién Ecuatoriana Automotriz (AEA), la
edad promedio de los vehiculos que circulan en el pais es de 16.2 afios. Esta informacion es
relevante para el proyecto ya que son automotores que requieren servicio y mantenimiento para

su correcto funcionamiento.

2.2 Tamarfo del mercado

Para el calculo del tamafio del mercado del servicio de laboratorio se utilizé la formula

propuesta por Jordan Buckner (https://medium.com/@jordanbuckner/how-to-calculate-your-

startups-market-size-83fdb1e024d8#.a17f18wwe6), para lo cual se considero la informacién de

vehiculos matriculados en Pichincha a diésel al 2014 (Figura 6) més la venta de autos del 2015
al 2017 indicada en la Tabla 1, este dato asciende a 55.044 vehiculos. A esto se agregd el 25%
del total de motores off road del 2015-2017 que corresponde a 11.746 (Tabla 2). De esta forma
se obtiene los siguientes datos donde: N = Poblacion de motores en unidades 66.790, TC =
Target de clientes en la provincia de Pichincha 1%, se considera un dato muy conservador, Q
= Cantidad de clientes que requieren el servicio en una ocasién 1, F = Frecuencia de
requerimiento de servicio al afio 0,50 ya que el promedio de reparacion es uno cada dos afios y

P = Precio promedio de una reparacion $1.200, segun datos del mercado.

MS=N*TC*Q*F*P
N = 66.790

TC=1%

Q=1

F=05

P = $1.200,00

MS: $400.740,00 (Tamafio del Mercado)


https://medium.com/@jordanbuckner/how-to-calculate-your-startups-market-size-83fdb1e024d8#.a17f18ww6
https://medium.com/@jordanbuckner/how-to-calculate-your-startups-market-size-83fdb1e024d8#.a17f18ww6

24

En relacion con el area de formacién en sistemas a diésel, actualmente la ciudad de
Quito cuenta con colegios técnicos, institutos tecnoldgicos, centros de capacitacion y carreras

universitarias.

En el area de Colegios e Institutos destacan los nombres del Central Técnico, Instituto
Tecnoldgico Superior Tecnoecuatoriano y Electrénico Pichincha. Con respecto a centros de
capacitacion, uno de los emblematicos es el Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional
(SECAP). La mayoria del personal operativo que actualmente labora en el campo de
mantenimiento de sistemas de inyeccidn a diésel ha conseguido su aprendizaje empiricamente
trabajando y aprendiendo de sus pares y jefes, otro gran segmento se ha formado en Colegios o
Institutos, los propietarios por lo general tienen un perfil universitario. La capacitacion en
tecnologias nuevas de sistemas de inyeccion a diésel es dificil, no hay la suficiente oferta ni
frecuencia, ademas los establecimientos de capacitacion no cuentan con el equipo necesario

para la préctica.

El campo de diagnostico, mantenimiento y reparacién de motores y sistemas en general
es dinamico dadas las frecuentes modernizaciones y mejoras de tecnologias mundiales, esto
representa una oportunidad ya que los negocios que se dedican a este tipo de servicios requieren

inevitablemente tener personal preparado y actualizado en estos nuevos mecanismos.

2.3 Disefo de lainvestigacion de mercado

La metodologia de la investigacion esta basada en evaluar que la hipétesis de un
laboratorio de sistemas de inyeccidn a diésel con un centro de capacitacion puede ser un negocio

rentable que soluciona las necesidades de servicio y capacitacion técnica que aporta al pais.

Por este motivo la investigacion tiene dos secciones y cada una de estas sustentan ambos

segmentos: los clientes del laboratorio de sistemas de inyeccion a diésel y los clientes que van



25

a capacitarse con herramientas, técnicas de diagndstico, mantenimiento y reparacion en el

laboratorio-escuela. La informacion resultante valida la idea del negocio con sus dos areas.

La primera busqueda fue definir el volumen de sistemas de inyeccion a diésel que
requieren de servicio. En las secciones 1.2 y 2.1 se sustenta el volumen con una investigacion
sobre la matriculacion de vehiculos en la Provincia de Pichincha y los datos estadisticos de la
venta de automotores de la AEADE. Para los motores estacionarios se usé la informacion de

las partidas arancelarias.

Para el centro de capacitacion se realizo entrevistas a los clientes potenciales acerca de
la tecnologia que es mas comun en el mercado, que requerimientos de capacitacion tienen y
donde suelen capacitarse. La metodologia usada para este estudio fue a manera de conversatorio
para obtener la mayor informacion posible, pero con preguntas muy especificas. Las
entrevistas fueron hechas a dos tipos de personas, los duefios de laboratorios diésel y en el otro
caso a personas que trabajan en laboratorios diésel. Se encuentra que en ambos casos la
necesidad es real. Las preguntas principalmente indagan donde se esta capacitando

actualmente, cuando fue su Gltimo curso y sobre qué tematica, entre otras.

2.4 Realizacion de la investigacion de mercado

El primer estudio se hizo basado en el parque de motores a diésel existentes en el pais,
corroborado por datos del INEC, AEA, AEADE entre otros emisores de informacion fiables, la

justificacidn se puede visualizar en la seccion 2.1 que corresponde al volumen del Negocio.

El segundo estudio se realiz6 con entrevistas para determinar el perfil de los potenciales

clientes, la investigacion permite concluir que existen 3 tipos de clientes que son: Cliente de
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Laboratorio (persona), Cliente de Laboratorio (empresa) y Cliente de capacitacion, el detalle

de estos se muestra en el Anexo 3.

2.5 Resultados de lainvestigacion de mercado

Del estudio de mercado que se desprende del analisis de los datos referentes al parque
de motores a diésel y con datos de calculo muy conservadores, de apenas un 1% del mercado
de la Provincia de Pichincha, se identifica que existe mercado suficiente para la creacién de un

laboratorio diésel.

Del estudio realizado con entrevistas a técnicos, uno de los factores comunes fue la
indicacion que “en el Ecuador no hay centros técnicos de capacitacion para sistemas de
inyeccion a diésel”. Por otro lado, muchas personas que tienen laboratorios diésel operando en
el Ecuador afirman que su aprendizaje fue de forma empirica y que para actualizarse han
recurrido a cursos en el extranjero. Con el andlisis recabado de las entrevistas a técnicos
trabajadores y propietarios de talleres y laboratorios, se confirma la necesidad de un centro de

capacitacion.
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CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

3.1 Estrategia Genérica - Propuesta Unica de valor

La propuesta de este proyecto es ser un centro de servicios de laboratorio turbo diésel
de alta tecnologia con personal experimentado en técnicas de vanguardia, que sea capaz de
solucionar problemas comunes y complejos que pueden presentarse en los sistemas de
inyeccion a diésel. A la vez, ser un centro de capacitacion con el respaldo del laboratorio, donde
se aprende haciendo, desde los servicios més sencillos hasta los mas complicados. Garantizando

asi una educacion practica con el uso de equipamiento sofisticado y técnicos especializados.

En ambos proyectos se define la estrategia genérica bajo el Enfoque de Diferenciacion.
En el caso del Laboratorio Diésel se busca cubrir las necesidades de un segmento muy
especifico, que requiere de un servicio especializado con caracteristicas puntuales que son:

calidad, rapidez, experiencia, seguridad y garantia.

Para el area del Centro de capacitacion se trabajara bajo el mismo enfoque y se
consideran los siguientes atributos valiosos como: técnica actualizada, instruccion con personal

experimentado y facilidad para practicar.

En el caso del Laboratorio el proyecto tiene como finalidad lograr superar las
expectativas de los consumidores que encuentran soluciones incompletas en el mercado local.
El Centro de Capacitacion tiene el objetivo de llenar el vacio de la oferta técnica especializada
para que los estudiantes puedan recibir una formacion que les permita alcanzar un aprendizaje

tedrico y practico con equipos reales.
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3.2 Posicionamiento Estratégico

El posicionamiento estratégico en este proyecto esta definido en la premisa de la calidad y
garantia del servicio. El objetivo bajo este enfoque es ofrecer una solucion rapida y duradera a
los problemas de los clientes, a quienes cada hora de tener su vehiculo o motor a diésel en el

taller les significa una pérdida cuantiosa de dinero.

Para el Centro de Capacitacion se ha determinado como posicion estratégica la
diferenciacion a través del manejo de la objetividad en los contenidos y la capacidad de poder

practicar en equipos reales con personal experto nacional e internacional.

Las acciones para el logro de este posicionamiento son: personal altamente calificado
con orientacion al servicio y empatia hacia las situaciones de los clientes, buenas relaciones y
alianzas con fabricantes, proveedores especializados locales e internacionales, amplio
conocimiento y experiencia de los directivos, finalmente inversion en equipamiento y

herramientas de vanguardia.

Ambos segmentos del proyecto se complementan agregando valor el uno al otro y
maximizando el uso de sus recursos. Los lineamientos para la propuesta de valor y para el
posicionamiento estratégico fueron desarrollados con el andlisis de la matriz FODA y la Matriz

de Riesgos que se encuentran en los Anexos 5y 6.

3.3 Ventaja Competitiva - Recursos y Capacidades distintivas

En base al analisis de las fortalezas, oportunidades y encuestas realizadas a potenciales

clientes del proyecto, se ha definido los recursos y capacidades distintivas que tendra el
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negocio, que destacaran de la competencia y que son relevantes para los clientes. Entre ellas

estan: ubicacidn, experiencia, calidad, garantia y agilidad en la entrega de trabajos.

En relacion con la ubicacion, el proyecto estara situado en una zona estratégica, cerca
de talleres, establecimientos y publico que demanda de necesidades en el area de servicios
automotrices a diésel. Siendo asi se ha determinado a dos sectores de la ciudad como

potenciales: Quitumbe al sur de la ciudad o Calderon al extremo norte de Quito.

Los directivos del proyecto tienen mas de 20 afios de experiencia en la industria de
automotores a diésel, en las areas de reparacién — mantenimiento, como en la venta de repuestos
y herramientas, lo que les ha permitido tener una estrecha relacion con los proveedores
nacionales e internacionales. Esto también les facilita el manejo de personal, resolucién de
problemas y un importante respaldo para que las reparaciones de los sistemas a diésel se

entreguen con calidad y agilidad.

Al conocer el sector y los requerimientos de quienes trabajan en el mismo, el desarrollo
del Centro de Capacitacion estara orientado a suplir sus necesidades con temas actuales y
técnicas de vanguardia. Todo esto se realizara con el equipamiento necesario para lograr una

capacitacion tedrica y practica, que es lo que han solicitado los entrevistados.

3.4 Organigrama Inicial y Equipo de trabajo

El organigrama propuesto es una estructura minima para el arranque del Laboratorio
Diésel y para el Centro de Capacitacion. El perfil de cada uno de los cargos se encuentra en el
Anexo 8 descripcion de cargos. En la Figura 7 se puede apreciar el mismo con la cantidad de

personal requerido en cada area.
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Figura 7 Organigrama funcional
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El equipo y la estructura es funcional, flexible y requiere de personas proactivas y
comprometidas al proyecto, que previamente hayan tenido experiencia en el sector
automotriz. En el caso del Laboratorio Diésel se requiere de personas que tengan destreza en

la reparacion y mantenimiento de los sistemas de inyeccion a diésel.

El equipo de trabajo que se encargara de traer negocios al laboratorio y al Centro de
Capacitacion que esta conformado por: el Gerente, su asistente, el departamento de servicios
de laboratorio y la escuela. Estas personas deben tener una orientacion comercial para el
desarrollo del proyecto. EI Gerente es la persona que dirige la organizacion, su propésito es

incrementar los negocios con sus conexiones y conocimiento.

La estructura organizativa esta disefiada de manera sencilla y practica para ejecutar las
actividades primordiales que permitan cumplir con los servicios ofertados. Las actividades
principales son: la recepcion de piezas, el diagnostico y la reparacion en el caso del laboratorio.

Para el Centro de Capacitacion estas son: captacion de alumnos, desarrollo del contenido y
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venta de herramientas. Todo esto se desarrolla con el soporte de las actividades secundarias

para poder alcanzar las metas de la organizacion.
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CAPITULO 4

PLAN COMERCIAL

En el presente capitulo se analiza en mayor detalle los productos y servicios que se van
a ofrecer. Se estudia el lugar, los canales a utilizarse para desarrollar una comunicacién y
promocion eficaz y por ultimo se expone el plan de ventas con el cual se comprueba la
viabilidad del proyecto. Para el estudio se ha considerado panoramas basados en tendencias
reales con un crecimiento conservador, acompafiado de las acciones de publicidad para asegurar

su éxito.

El analisis de esta informacion ha sido realizado en base a la dptica de las dos areas de
negocio que conforman el proyecto: el Laboratorio Diésel y el Centro de Capacitacion, mismos
que permiten aprovechar y optimizar los costos fijos, y ademas son una fuente de publicidad y

prestigio para el taller.

4.1 Producto / Servicio

En el proyecto estan definidas dos grandes areas de servicio, el laboratorio y el centro

de capacitacion.

La oferta de servicios en el Laboratorio Diésel se realizara sobre bombas de inyeccion

e inyectores, estan compuestos por:

o Diagnostico,

e Reparacion,

o Comprobacion y calibracion,
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+ Mantenimiento,

o Servicios Adicionales: pruebas de opacidad y limpieza de inyectores a gasolina.

El horario de servicio sera de lunes a viernes en jornadas de 8 horas y los sabados hasta
medio dia. La premisa del servicio esta derivada en dos estandares que son: calidad y agilidad
en la entrega de los trabajos cumpliendo con los tiempos ofrecidos. Los clientes potenciales son
las mecanicas, laboratorios, flotas de transporte y clientes particulares, razén por la cual es

indispensable cumplir con las condiciones antes descritas.

El Centro de Capacitacion esta planteado como cursos bimensuales, con presencia de
entre 15 y 20 alumnos en sesiones intensas de capacitacion, que generalmente seran de 3 a 5
dias seguidos en jornada completa, con personal altamente calificado y experimentado nacional
y/o internacional. Adicionalmente, dentro del esquema y dirigido hacia aliados estratégicos se
desarrollara cursos en temas a diésel a instituciones educativas como Universidades e Institutos

técnicos, estos serian previo acuerdo de horarios.

4.2 Precio

Los precios de los servicios del Laboratorio y del Centro de Capacitacion fueron
analizados bajo el antecedente de valor de mercado y del estudio de mercado, con el cual se
decidié tomar una estrategia de diferenciacion. Una reparacion de bomba de inyeccion
mecanica en el mercado varia de $800 a $1.800 dependiendo del trabajo y repuestos que se

requieren. Tomando una muestra, se identifica que el promedio de reparacién es de $1.200.

El compromiso en el caso del Laboratorio es realizar un diagnostico correcto y una

reparacion con repuestos y mano de obra de calidad para ser entregado a tiempo. La politica de
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la empresa serd: que el diagnéstico es una cortesia si el cliente realiza la reparacién, caso

contrario tendra costo. Para los servicios de reparacion se utilizara precios de mercado.

La posicién de precios es similar en el caso de la escuela. La idea es dar instruccion
con profesores experimentados con herramientas y equipamiento especializado. Se ha
identificado en el mercado propuestas de capacitacion por precios inferiores de alrededor de
$800,00, sin embargo, no disponen de los equipos y la herramienta especial en sus instalaciones
para realizar una adecuada capacitacion practica. De esta forma se define un precio promedio

de $1.000,00, que es un valor que los clientes potenciales estarian dispuestos a pagar.

En la matriz de Kotler el Laboratorio Turbo Diesel se ubica en precios Medium y
Calidad High, dado que en el mercado es necesario manejar un rango de precios competitivos.
En el caso del Centro de Capacitacion se definio precio y calidad High, ya que es un servicio
en el cual es posible destacarse en el mercado.

Figura 8 Matriz de Kotler
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4.3 Lugar

La plaza o lugar esta definida por las instalaciones en este caso arrendadas, en las cuales

funcionara el Laboratorio Diésel y el Centro de Capacitacion. Las instalaciones contaran con
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todo el equipo y herramientas necesarios para la prestacion Optima de los servicios. La

ubicacion esta planificada para el sector de Calderén.

4.4 Promocion

La estrategia de comunicacion y promocion del Laboratorio y centro de capacitacion
estd enfocada en la conexion con el cliente, el objetivo es ser su aliado y generar fidelidad a

través del tiempo, para ello los canales y medios seran:

« Relaciones publicas: Visitas y convenios con concesionarios, universidades e institutos,

ademas presencia en ferias nacionales.

e Account manager: personal de ventas con un portafolio de clientes que asesore a sus

clientes eficientemente y genere nueva cartera de clientes.

o Péagina Web con informacion didactica y relevante. La misma indicara los servicios que
se ofrecen tanto en el laboratorio como en el centro de capacitacion. Por medio del
registro online. Como suscriptor, los visitantes de la pagina pueden acceder a videos y
tips, para que la empresa genere una fuente de conversion hacia potenciales nuevos

clientes y el seguimiento de clientes actuales.

La pagina web con disefio responsive y con acceso para interaccion de los clientes en

cuanto a consultas, da paso al proceso de venta via call center en ambos servicios del proyecto.

o Redes sociales: El publico objetivo tiene cuenta en redes sociales como facebook, las

mecanicas suelen promocionarse por este medio y es indispensable compartir espacio.
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La intencion es difundir el servicio, calidad, procesos y tener una comunidad que

consulte y a través de los comentarios de doble via mantener una agrupacion activa.

e Publicaciones: También se usara medios de comunicacion tradicionales pero
especializados en el sector automotriz diésel como revistas, en las cuales se

promocionara los servicios.

4.5 Plan de Ventas

El plan de ventas posee dos secciones, el Laboratorio Diésel y el Centro de
Capacitacion. Para la proyeccion de ventas del Laboratorio, se ha tomado precios de mercado,
se identifica que el promedio de reparacion es de $1.200, el 20% corresponde a mano de
obra. Se considera un margen de utilidad del 35% en repuestos. Ademas, se agreg0 servicios
adicionales de pruebas de opacidad y de limpieza de inyectores electronicos a gasolina que son

servicios que se podrian incorporar a la produccion facilmente.

A continuacion, se puede observar la tabla de proyeccion de ventas y gastos. La
informacion descrita aqui estd acorde a la tendencia natural de un negocio de servicios
automotrices. Los datos son conservadores y las ventas se van incrementando de manera
paulatina, respondiendo el mercado de manera positiva hacia las acciones de comunicacion y
publicidad programadas. Se concluye que en los primeros meses se obtendra resultados

negativos mismos que seran compensados con el crecimiento de meses posteriores.

Es importante mencionar que al inicio del proyecto no se va a requerir a todo el personal
que se indica en el organigrama. Los costos considerados para sueldos y salarios incluyen a las
personas claves y poli funcionales. Por ejemplo, se estima que al inicio, las labores del

financiero seran suplidas por el gerente general, el asistente de gerencia realizara la facturacién
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y el jefe técnico tendra solo un ayudante. Los vendedores del laboratorio también ejecutaran

las ventas de la escuela cuando se programe las capacitaciones cada dos meses.

Las capacitaciones se realizaran al menos seis veces al afio. En el primer afio se prevé
realizar cinco ya que se planifica arrancar en el mes cuatro. Para la capacitacion no se requiere
de una inversion adicional en herramienta, por lo cual se utilizara el equipamiento del
Laboratorio Diesel. Se usara las mismas instalaciones. Cada capacitacion especializada tiene
un cupo maximo de 20 personas, de forma conservadora estimamos asegurar 15 cupos por

curso.

Las capacitaciones tendran una duracion de 5 dias. El precio de este servicio serd en
promedio de $1.000, sin embargo, el valor dependera del tema y su complejidad. En cada
capacitacion es necesario financiar al profesor con pasajes y estadia. Durante el curso se ofrece
servicio de break y almuerzo que esta destinada para 18 personas (15 alumnos mas el instructor
y 2 personas de la empresa que acompafiaran a los alumnos y clientes potenciales). En la
capacitacion estd contemplada la venta de herramienta especializada requerida para que los

estudiantes puedan ejecutar el trabajo en sus talleres.

En ambos casos, tanto el Laboratorio Diesel, como el Centro de Capacitacién existe una

expectativa de utilidad razonable e interesante.
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CAPITULO 5

PLAN FINANCIERO

5.1 Supuestos Generales

Para la obtencion de los resultados financieros del proyecto es indispensable determinar
los supuestos de al menos 5 afios. El establecimiento de los mismos estd basado en la
investigacion de datos historicos, estudios del entorno y datos de mercado que se encuentran

detallados en el Anexo 9.

Se ha considerado como datos a nivel pais el PIB, mismo que segln proyecciones del
Fondo Monetario Internacional tendra un crecimiento lento con un pico del 2.7% en el afio
2022, Anexo 10. En relacion con el Salario Béasico Unificado, se ha determinado un crecimiento
promedio del 2.7% para los 5 afios proyectados, en base a datos histdricos de los tltimos 4 afios,
este dato nos permite tener mayor precision para el calculo del décimo cuarto sueldo. Los datos
correspondientes a impuesto a la renta y participacion a trabajadores se han mantenido en sus

porcentajes para los 5 afios de proyeccion.

Se han calculado porcentajes diferentes de incremento de ventas de acuerdo con el tipo
de servicio y al afio de negocio considerando un crecimiento gradual. Por ejemplo, para los
servicios de laboratorio se prevé un crecimiento del 10% a lo largo de los 5 afios. Este es un
porcentaje basado en el aumento de participacion de mercado que tendra la empresa y al
crecimiento de este sector. En el centro de capacitacion se ha considerado un crecimiento del
8% hasta el 16% en el 2024 dado que se plantea el aumento de cupos en cada curso programado
a través de la estrategia de marketing. Los cursos permiten afiadir el rubro adicional de venta

de herramientas que tiene un crecimiento sostenido del 10%. Esta previsto que los cursos se
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venderan unicamente con tarjeta de crédito. La comisién es del 5% en opcion de diferido con

intereses. La comision para los vendedores estimada es el 1.5% en funcion de sus ventas.

El valor calculado por concepto de arriendo prevé un crecimiento del 5% cada dos afios,

considerando contratos de arrendamiento con la periodicidad indicada.

5.2 Estructura de Capital y Financiamiento

El proyecto requiere de una inversion inicial de $112.850 misma que esta financiada a
través de fondos propios, el 76% corresponde a inversiones en activo fijo. A partir del tercer
afio recurrimos de manera sostenida hacia participacion de deuda en una proporcién de 30% a
una tasa de interés de mercado para PYMES del 11,30%, los fondos propios se manejan en un

70%.

Con relacion a las utilidades las mismas seran distribuidas a los accionistas a partir del

segundo afio.

Primero se realizé el calculo del CAPM utilizando las tasas del riesgo pais, los bonos
del tesoro de Estados Unidos y el S&P500 para la tasa libre de riesgo. Ademads, se usé una 3 de
0.90 basado en la industria “Auto Parts” de los Estados Unidos por ser una industria similar.
Este B denota una industria con una correlacion inferior a 1, ajustdndose al entorno local dado
que el servicio ofrecido en el pais no es volatil en relacion a los cambios econdémicos. Esto se
da por estar ligado a productos y servicios de primera necesidad como el transporte publico, la
movilizacidn de carga, tractores y excavadoras requeridos para el area agricola, de construccion

entre otros. El valor obtenido de CAPM fue de 18.11%.

Luego de esto, con la estructura de capital y financiamiento establecidos se determind
el WACC. Debido a que desde el tercer afio el proyecto adquiere un endeudamiento para

financiar el 30%, el valor obtenido por concepto de WACC fue del 14.19%, el mismo se uso
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como tasa de descuento para los flujos financieros y el célculo del VAN, como se aprecia a

continuacion.

Tabla 5. Célculo de CAPM y WACC

2020 2021 2022 2023 2024
CAPM Fuente 18,11% 18,11% 18,11% 18,11% 18,11%
Rf '?gsn(;)rsodEe:J 2,50% 2,50% 2,50% 2,50% 2,50%
Riesgo  |emBI (P
Pais Morgan) 6,20% 6,20% 6,20% 6,20% 6,20%
Beta Auto Parts EU 0,90 0,90 0,90 0,90 0,90
Yahoo Finance
Rm (SP500) 12,96% 12,96% 12,96% 12,96% 12,96%
2020 2021 2022 2023 2024
WACC 18,11% 18,11% 14,19% 14,19% 14,19%
Ke Costo Capital Propio 18,11% 18,11% 18,11% 18,11% 18,11%
Kd Costo financiamiento
BCE (productivo Pymes) 11,30% 11,30% 11,30% 11,30% 11,30%
Fondos Propios $164.838,00({$187.557,20|$152.024,96|$187.380,56|$232.112,89
Deuda Financiera $0,00 $0,00| $45.607,49| $56.214,17| $69.633,87
Tasa Impuesto 36,25% 36,25% 36,25% 36,25% 36,25%

5.3 Estados Financieros Proyectados

Se realiza la proyeccion de 5 afios del Balance General, Estado de Resultados e
informacion de sustento como: descripcion de activos fijos, depreciaciones, tablas de costos

laborales y detalle de ingresos, costos-gastos, mismos que se detallan en el Anexo 11.

Dentro del Estado de Resultados se observa un crecimiento progresivo en las dos lineas
de negocio maés el rubro de herramientas (adscrito al Centro de Capacitacion). Los costos de
venta han sido detallados de acuerdo con cada rubro (Anexo 11— Estado de Resultados Detalle).
En cuanto al Balance General se aprecia inversiones en el tercer y quinto periodo, en el tercer
afio por concepto de compra de vehiculo y en el quinto afio un Banco de Pruebas EUI

(Electronic Unit Injector) y un nuevo vehiculo, ademas en el tercer periodo se decide obtener
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apalancamiento a través de un crédito bancario. El Balance demuestra un crecimiento sostenido
del valor del proyecto para los inversionistas, de hecho, se entrega dividendos desde el segundo

afo.

5.4 Flujo de Efectivo Proyectado

Para la generacion de los flujos proyectados se usé el método indirecto a partir de los
estados generados. Ver Anexo 12. En cada periodo proyectado, el flujo es positivo lo cual
permite cubrir los requerimientos de capital. A partir del afio 3 se visualiza movimientos en los
flujos de inversiones y de financiamiento por: inversion en activos fijos, préstamo y salida de
dividendos. Se puede ver que existe una buena capacidad financiera para cubrir las necesidades

de la operacidn del proyecto y para dar un rendimiento interesante a los inversionistas.

5.5 Punto de Equilibrio

El proyecto estd planteado en dos areas, el Laboratorio Diésel y el Centro de
Capacitacion. La produccién de la capacitacion esta dividida en dos partes: los cursos y las
herramientas. En los balances estan desarrollados en detalle estos tres rubros de ingreso. Para
cada una de estas categorias se tomé el PVP promedio por reparacién, por alumno y por
herramienta. La determinacién del punto de equilibrio contable resultd positiva para cada
categoria y también en su totalidad, logrando cubrir los costos con el 66% de las ventas al inicio

del proyecto y llegando al 57% al final del afio 2024. EI punto de equilibrio financiero arroja
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unos porcentajes de cobertura mayores, que siguen siendo adecuados para una empresa en

desarrollo. Estos cubren el 76% al inicio y el 64% hacia el final.

Tabla 6. Célculo de Punto de Equilibrio Contable y Financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE (PEC) 2020 2021 2022 2023 2024
PEC Laboratorio Nimero de reparaciones 211 236 252 251 275
PEC Laboratorio en USD 253.165 282.822 302.553 301.583 329.723
PEC Cursos de Capacitaciéon Numero Estudiantes 36 36 36 36 36
PEC Cursos de Capacitacion en USD 35.544 35.544 35.544 35.544 35.544
PEC Herramientas unidades 5 5 6 6 6
PEC Herramientas en USD 8.160 8.820 9.504 9.538 10.493
PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE TOTAL USD 296.868 327.185 347.600 346.665 375.759
% DELTOTAL DE VENTAS 66% 67% 65% 58% 57%
PUNTO DE EQUIL IBRIO FINANCIERO (PEF) 2020 2021 2022 2023 2024
PEF Laboratorio NUmero de reparaciones 244 270 286 285 309
PEF Laboratorio en USD 293.180 324.177 343.609 342.365 370.251
PEF Cursos de Capacitacién NUmero Estudiantes 37 38 39 39 41
PEF Cursos de Capacitacion en USD 37.349 38.274 39.231 39.278 40.615
PEF Herramientas unidades 6 6 6 6 7
PEF Herramientas en USD 9.449 10.110 10.794 10.827 11.782
PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO TOTAL USD 339.979 372.560 393.635 392.471 422.649
% DELTOTAL DE VENTAS 76% 76% 73% 66% 64%

5.6 EITIRy el VAN

Dado que el proyecto se considera a largo plazo, para el calculo del VAN se us6 el free

cash flow de los cinco primeros afios mas la perpetuidad calculada al afio cinco. La tasa de

descuento utilizada fue el WACC del 14,19%. EI proyecto nos arroja un VAN positivo de

$268.348,00. La TIR fue calculada también con el free cash flow y da como resultado una tasa

del 62,36%. Con este resultado podemos confirmar que el negocio es viable.

Tabla 7. Resultados VAN y TIR

L] 1 2 ] 4 1] PERPETULAD
FREE CASH FLOW G351 37.03 43.773 83790 52.15%5 367.562.80
VAN 268.348 -112.830 53.902,40 184023 33.427 53 43,281 83 268548 189.315.45
TIR 62,36% -112.830 BL.351 37.035 43.773 B3780 419.718
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5.7 Andlisis de Sensibilidad

Para realizar el analisis de sensibilidad se tom6 en consideracion que esta
industria es poco sensible a variaciones del mercado por ser productos y servicios de primera
necesidad. La variable principal utilizada para este analisis fue las ventas dado que son la
variable con mayor impacto sobre el proyecto. Con esta variable también se afectaron las
necesidades de inventario y el monto de cuentas por cobrar a clientes. Finalmente, también se
vario el nivel de inversidn en activos fijos como son: sistemas de computacion y vehiculos. Es
positivo que el proyecto tenga flexibilidad para adaptarse ante varios escenarios. Los escenarios

de los estados financieros proyectados se pueden visualizar en los Anexo 13-14-15.

Luego de correr estos escenarios encontramos que el proyecto sigue siendo
rentable inclusive en los escenarios pesimistas como se puede ver a continuacion.

Tabla 8. Anlisis de Sensibilidad VAN y TIR

Base Optimista Pesimista Plezizim(ijs;;gr?n

Afio 0 -112.850 -112.850 -112.850 -112.850
Afo 1 53.902 53.902 53.902 53.902
Afio 2 28.403 29.679 24.245 24.245
Afio 3 33.428 32.822 29.953 29.953
Afo 4 49.282 56.469 40.077 40.077
Afo 5 26.864 37.611 28.804 28.804
Perpetuidad 189.319 265.059 202.988 37.214
VAN 268.348 362.692 267.119 101.344
TIR 62,36% 69,79% 61,00% 42,34%

* El valor sombreado corresponde a liquidacién de activos, para este caso
no se aplica la Perpetuidad
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CONCLUSIONES

Tras haber realizado el estudio del proyecto se ha podido identificar bajo los diferentes
escenarios y supuestos, que el Establecimiento de un Laboratorio Turbo Diesel con un Centro
de Capacitacion es un plan factible con potenciales beneficios para los inversionistas. El
mercado de motores a diésel siempre va a ser un producto de primera necesidad al ser parte del

aparato productivo del pais.

Inicialmente tras observar un posible pain en este sector, se realizd el analisis del
macroentorno y el estudio del mercado, con el cual se confirmo la necesidad real del nicho
objetivo de un servicio de laboratorio diésel especializado. Acompariado de técnicos calificados
y equipamiento de vanguardia que permita entregar Aagilmente las reparaciones y
mantenimientos de calidad. Las herramientas principales usadas para validar esta informacién

fueron:

e Fuerzas de Porter - Andlisis sectorial: determinando que en el caso del
Laboratorio la rivalidad es media y manejable, en el area del Centro de
Capacitacion se concluye que la rivalidad es baja y representa una oportunidad
ya que no existe oferta suficiente de calidad que brinde instruccion

especializada.

e Tamafio de mercado: dado que las inversiones en vehiculos y maquinaria
representan valores cuantiosos, el mantenimiento y reparacion de sistemas de

inyeccion diésel es indispensable para el buen funcionamiento y vida su util, lo
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cual en el estudio, aun considerando solamente el 1% de mercado, representa un

volumen significativo.

Desde el punto de vista comercial se realizé el analisis tomando en cuenta la realidad
de mercado. Se disefio la oferta comercial en la cual el servicio propuesto del Laboratorio Diésel
estd basado en realizar el diagndstico y reparacion de las tecnologias existentes acompafiado de
servicios complementarios que agregan valor. En el caso del Centro de Capacitacion se
ofrecera una instruccién teérico - practica, que es el factor diferenciador. ldentificando
claramente las necesidades del segmento del mercado para el Laboratorio y el Centro de
Capacitacion se definié el plan de ventas, el lugar y la estructura organizacional ideal. Con la
Matriz de Kotler se determing los precios acertados de los servicios, los cuales fueron utilizados

para el estudio financiero.

Finalmente se elabor6 el estudio financiero bajo supuestos y posibles escenarios en
funcion del analisis de mercado y el entorno nacional, demostrando que aun en escenarios
negativos con permanencia y liquidacion, el proyecto continta siendo rentable con un valor

actual neto (VAN) positivo y la tasa interna de retorno (TIR) atractiva.
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Anexo 1 Analisis sectorial — Fuerzas de Porter

Amenaza de entrada (media)

Se ha considerado que la amenaza de entrada es relativamente media. Lo vital para el
funcionamiento en un area de servicio de mantenimiento de vehiculos y motores es contar con
personal con conocimiento técnico, por otra parte, esta la inversion en maquinaria, insumos,
herramientas, repuestos e instalaciones seguras. Para arrancar sin incluir el capital de trabajo se
considera que es necesaria una inversion de al menos $60.000 para un laboratorio mediano. Un
laboratorio pequefio equipado solo para hacer reparaciones en bombas de inyeccion antiguas

puede costar $25.000. Pero seria limitada su capacidad de cobertura de mercado.

Existen otros factores que podrian generar amenaza como por ejemplo el ingreso de un
competidor que conozca ampliamente de la industria y mantenga buenas relaciones o tenga

alianzas con mecénicas, talleres y flotas.

En el segmento de la capacitacion de igual manera se determina que existe una amenaza
de entrada media. Es necesario contar con especialistas en la reparacion y mantenimiento de
este tipo de sistemas, que tengan experiencia en la ensefianza, se requiere de instalaciones
cémodas para los alumnos, insumos para las practicas y el laboratorio como tal con un banco

de pruebas debidamente equipado.

Poder de negociacion del consumidor (bajo)

En relacion con el poder de negociacion de los clientes es bajo. Para los propietarios o
mecanicas es de vital importancia y premura el correcto y agil mantenimiento de sus sistemas
de inyeccion a diésel ya que la mayoria de motores a diésel estan trabajando en sectores

productivos de la economia: el transporte, motores industriales, construccion, agricolas entre
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otros. Si estos sistemas se encuentren defectuosos representan una pérdida econdémica para sus

usuarios.

Los clientes priorizan tiempo de entrega y calidad del trabajo, con respecto al
conocimiento del usuario se podria definir como poco entendimiento de este tema, de hecho, el
cliente lleva su maquinaria o equipo hacia su mecanico de confianza para su reparacion, en este

medio la recomendacion es un tema clave por el cual dirigirse hacia uno u otro servicio.

En el servicio de capacitacion el poder del consumidor es bajo. Estos no estan
concentrados, no representan un poder representativo y no tienen muchas opciones de las cuales

escoger.

Poder de negociacion del proveedor

De los laboratorios de sistemas de inyeccion a diésel es bajo, porque si existen muchas
opciones en el mercado de repuestos para las reparaciones. En el caso de los técnicos que
realizan las reparaciones su poder es un poco mas alto por su conocimiento, pero este se veria

reducido por ser también un centro de capacitacion.

El poder de negociacion del proveedor en los centros de capacitacion es alto. Los
principales proveedores de este servicio son los instructores. Estos instructores serian

nacionales y extranjeros. Es necesario adaptarse a sus costos y horarios.

Productos sustitutos

El proyecto tiene dos lineas de negocio que se complementan, existen productos
sustitutos en estas dos areas. En lo que se refiere a los servicios de laboratorios para sistemas
de inyeccion a diésel, los productos sustitutos son el producto nuevo. Por ejemplo, el cliente

puede optar por una bomba de inyeccion nueva si la diferencia de precio no es muy grande en
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relacion a la reparacion. Otra opcion que tiene el cliente es el producto remanufacturado en

fabrica.

En el area de capacitacion los productos sustitutos son cursos y seminarios

especializados que a veces realizan las marcas representantes en el pais.

Otros productos sustitutos son las capacitaciones en el exterior. Se puede también
considerar las carreras técnicas y universitarias automotrices, sin embargo, no son sustitutos

especializados

Rivalidad

La rivalidad entre los competidores con los laboratorios turbo diésel es media en lo que
se refiere a las reparaciones de productos tradicionales mecanicos. En lo que se refiere a

capacitacion, la rivalidad es muy baja por la falta de oferta de cursos técnicos especializados.

Anexo 2 Banco de Preguntas

BANCO DE PREGUNTAS
(Qué carrera técnica seguiste antes de empezar a trabajar?

(Como iniciaste tu conocimiento técnico en sistemas de inyeccidn a diésel?

(Que escuelas de educacidn técnica conoces?

(Que centros de capacitacién conoces?

(Cual fue el ultimo curso al que fuiste? ;que te enseflaron? ;que fue bueno, malo?

(Qué sistema de inyeccion y marca de inyeccion a diésel es el mas comin?

(Cual crees que es la mejor forma de tecnificarte?
Proyeccion (futuro diésel)
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Cliente Buyer de LABORATORIO
Persona: Juan Tamba

Maestro Mecénico duefio de su negocio de reparaciones de motor
Edad: 45 afios

Sexo: Masculino

Nivel de Estudios: Bachiller- Técnico Automotriz

Experiencia: 15 afios

Juan es una persona que estuvo siempre cerca del negocio familiar, tiene unos camioncitos a
diésel que transportan mercaderia. De aqui nace su interés de aprender sobre mecéanicay se
gradua de bachiller en electromecénica. Por su afinidad con el medio, consigue un trabajo en
una mecéanica de carros pesados donde aprende a reparar motores. Con esta experiencia y ayuda
de su familia logré montar su taller mecéanico en la cual hace mantenimientos y cada vez se va
especializando en reparaciones de motor. Juan realiza reparaciones no solo en su taller, también
va al campo a realizar reparaciones en fincas agricolas de la zona.

Juan es una persona orgullosa de haber crecido en su conocimiento. Para realizar reparaciones
de calidad, necesita tener un laboratorio diésel de confianza que le entregue las cosas bien
reparadas y a tiempo.

Cliente Buyer de CAPACITACION
Persona: José Medardo

Maestro Mecanico duefio de su laboratorio diésel
Edad: 40 afios

Sexo: Masculino

Nivel de Estudios: Bachiller- Técnico Automotriz
Experiencia: 22 afios

José es un emprendedor. Empez6 a trabajar a los 18 afios en un laboratorio diésel en la ciudad de
Ibarra como lavador de piezas. Siempre estuvo atento a aprender de sus compafieros y a ayudar.
Asi poco a poco empez6 a desarmar y armar bombas de inyeccion, inicié a comprobar el mismo
los inyectores. Todo lo que le ensefiaban aprendia con rapidez. Al poco tiempo ya sabia usar la
maquinaria del laboratorio como el banco de pruebas y los comprobadores de inyectores. Todo
lo que producia en el trabajo ahorraba, y un dia cuando recibi6 una pequefia herencia y ayuda de
familiares se compro su propio banco de pruebas.

Por la presion del mercado vehicular y el parque de motores que se va renovando, llegan nuevas
tecnologias al pais y José encuentra que necesita capacitarse para poder diagnosticar y reparar
estos nuevos sistemas.

Ahora es padre de dos nifios chiquitos y su esposa que lleva las cuentas del negocio le impulsa a
José para que realice una capacitacion que encontraron en el internet en Argentina.
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Cliente Buyer de LABORATORIO:
EMPRESA

-Almacén que vende tractores.
-Concesionario de Vehiculos
-Empresa que vende Generadores

El buyer empresarial son empresas que venden vehiculos o equipos con motores a diésel y que
requieren de los servicios de un laboratorio diésel para los mantenimientos de rigor y de garantia.

El buyer empresa dice: Soy una empresa que vende tractores. Tengo un area de soporte técnico a
mis clientes agricolas. Tengo un equipo de mecanicos que realizan mantenimientos y también
pueden realizar reparaciones de motor con montaje y desmontaje de la bomba de inyeccion e
inyectores. Lo que no disponen es el laboratorio diésel y por eso necesitan completar este servicio
enviando la bomba y los inyectores a un laboratorio diésel que sea confiable.




Anexo 4 Detalle de Entrevistas
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ENTREVISTA A TECNICOS

Juan José Sarabino

Francisco Basantes

Franklin Imbaquingo

Santiago Andrade

Edison Quintillana

seguiste antes de
empezar a trabajar?

de la Universidad
Internacional

de la Universidad Internacional.
Estudio un afio en Rusia y en
Ukrania

Técnico Ingeniero Ingeniero Técnico Ingeniero
1 2 3 4 5
Mecanica de aviacién |Ingenieria en Colegio técnico, bachiller en Bachiller en Ingenieria Automotriz en UTE.
¢ Que carrera técnica Mecanica Automotriz |mecanica automotriz, ingeniero  |Electromecanica

Automotriz. Tecnologo en
Gerencia y servicio
automotriz

¢ Como iniciaste tu
conocimiento técnico en
sistemas de inyeccion a
diésel?

Oportunidad con
conocimiento basico
para ganar experiencia,
su padre era chofer

Aprendid en la
Universidad. Cumple
con un 50% de la base

Todo orientado al diésel porque
su padre tenia camiones.
Trabajo en AUTEC con diésel y
le encanté. Todo trabaja en
conjunto, pero el sistema de
inyeccion es separado.

Hizo préacticas en Garner,
le llama mucho la atencién
los sistemas de inyeccion

Aprendié en Universidad y a
través de cursos virtuales, pero
no es suficiente. Se requiere
experiencia y estar involucrado

¢Que escuelas de
educacion técnica
conoces?

Colegio Central
Técnico, Colegio
técnico Ecuador

Universidad
Internacional

Universidad Indoamerica,
Universidad Sek y UTE

El Ing. Jorge Martinez nos di6
un curso 'y promocion6 que
vende equipos

¢ Que centros de
capacitaciéon conoces?

Hay cursos

Centros de
especializacion no
conozco. Hay
conocidos que ofrecen
cursos frecuentemente

Dentro del pais no hay.
Los que dan cursos es
porgue han hecho algo en
el exterior: Pert, Colombia
y Argentina
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ENTREVISTA A TECNICOS

Juan José Sarabino

Francisco Basantes

Franklin Imbaquingo

Santiago Andrade

Edison Quintillana

Técnico Ingeniero Ingeniero Técnico Ingeniero
1 2 3 4 5
Curso de Stanadyne de |Curso CRDI en Reparacién de inyectores CRDI
¢ Cual fue el Gltimo la Bomba DB4 Denso, Bosch, Delphi, |en Guayaquil con un técnico del

curso al que fuiste?
¢que te ensefiaron?
¢que fue bueno, malo?

un poco de teoria y
practica en Argentina

Perd. Se hizo: Bosch, CRI 1, 2,
2.1,2.2,G1, G2, G3, CAT,
DENSO. Otro de la Bosch en
un laboratorio de Ibarra.

¢ Qué sistema de
inyeccidn y marca de
inyeccion a diésel es el
més comin?

Sistema Bosch con
bombas de alta presion
con CRDI, electrénica,
piezoeléctrico

Ahora es el boom del
common rail- CRDI

La tecnologia CRDI

Bombas mecéanicas
rotativas, lineales.

Euro 3

¢Cual crees que es la
mejor forma de
tecnificarte?

Hacer cursos

Intentar aprender,
revisar el manual de la
marca, revisar
informacion. Pero
faltan recursos

La mejor forma es la
capacitacion

Capacitarse

Haciendo préacticas

Proyeccion del futuro a
diésel

Todo va hacia el
electrodiesel

Sabemos que siempre
va haber trabajo. El
diésel es para largo

El futuro depende de las leyes de
emisiones. TIER 2, TIER 3.
Euro 4, Euro 5 ya tiene que ser
CRDI.

Depende del mercado, el
LAB tiene que estar a la
vanguardia de la tecnologia
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Oportunidades

*Hay un mercado que
requiere de atencion

*En el area de capacitacion
hay escasez de ofertay
disponibilidad de pago.

*Es un mercado de
necesidad primaria,
indispensable
movilizacion y uso de
magquinarias.
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Factor de Riesgo Area Tipo de Riesgo | Probabilidad | Tactica de Mitigacion Status
ingresen otr .
Que _g esen otros Centro de Riesoo de Mantener alta calidad para
competidores nuevos g Mediana la mei o Programado
con oferta similar Capacitacion Competencia Serla mejor opcion.
Mantener alta calidad para
L Laboratorio- . ser la mejor opcién. Buscar
Que la competencia baje Riesgo de . . .
. Centro de . Mediana |ser eficiente, evitar Programado
los precios . Competencia -
Capacitacion desperdicio que afecte
costos.
Mantener costos fijos al
.. Laboratorio- minimo posible sin afectar
Que haya crisis - . .
e Centro de Econdmico Baja calidad para tener la Programado
econdmica severa o .
Capacitacion capacidad de sostener una
baja en la economia.
Tener opciones de calidad
. . ara subcontratar servicios,
Que el laboratorio reciba . . . P
. . Laboratorio Operativo Mediano  |que el personal contratado En proceso
demasiados trabajos .
pueda trabajar jornadas
adicionales en caso de
requerirlo.
. . . Tener planes de mercadeo
Que el laboratorio reciba . Mercado- gestion . P . y
. Laboratorio Baja ventas con promociones para | Programado
muy pocos trabajos ventas . L
evitar esta situacion.
. Tener una estructura flexible
Que el volumen de Centro de Mercado- gestion . -
. L Baja donde si no se cumple el Programado
alumnos no sea suficiente|  Capacitacion ventas .
cupo minimo, no se abre el
curso.
] Tener opciones de calidad
Que se dafie un banco Laboratorio- _ N para subcontratar servicios y
de pruebas Centr_o d_e Operativo Minimo ltener un sistema riguroso de En proceso
Capacitacion revision de equipos con su

mantenimiento.
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Anexo 7 Hojas de Vida Fundadores

Nombre: AMANDA ESPINOSA GARNER
Fecha de Nacimiento: 17 de enero de 1971
Edad: 48 afios

Nacionalidad: Ecuatoriana/ Inglesa

Idiomas:

Ingles nivel alto
Espariol nivel alto
Francés nivel basico

ESTUDIOS

Master Business Administration (MBA): Universidad San Francisco de Quito 2017-
2019

Licenciatura en Marketing: Universidad San Francisco de Quito

Primaria y Secundaria: Colegio Americano de Quito

SEMINARIOS Y PROGRAMAS

Alrededor de 15 cursos en varios temas empresariales, contables, y de manejo
empresarial; listo lo mas importante.

IDE Business School:

Seminario Estructurando las Finanzas del Negocio (11 y 12 diciembre 2014)
Programa de Propietarios de Empresa (del 14 de marzo al 26 de Julio 2013)
Seminario Mas Alla de la Presupuestacion y el Control (22 y 23 de octubre 2012)

EXPERIENCIA LABORAL

Afios de experiencia: 23

Garner Espinosa C.A. -Desde el 1 septiembre de 1995 hasta la presente fecha. En la
actualidad ha realizado el cargo de Presidente y representacion legal de la empresa
Garner Espinosa C.A. desde diciembre del 2016. Operativamente responsable de la
Gerencia Administrativa y Financiera. Manejo de personal y equipos de alto
rendimiento.

FUNCIONES

Funciones ejecutadas: manejo recursos humanos, manejo proveedores nacionales e
internacionales, organizacion ferias y eventos locales, manejo de equipos de venta,
apertura de nuevos negocios y linea de producto, manejo del area financiera (valores,
relacion con bancos, auditores, entes de control, supervision contabilidad), direccion y
control del area de sistemas, supervision de bodegas (ejecucion inventarios fisicos y
control de bodegas a nivel nacional), supervision de sucursales, asistencia a ferias y
eventos en diferentes partes del mundo (Brasil, EEUU, Reino Unido, China, Italia)

Actividades otras Instituciones:

Directora Principal y Suplente, Asociacion Automotriz del Ecuador- AEADE - en varias
ocasiones en periodos de 2 afios desde el 2001 siendo el dltimo periodo 2015-2017.
Vocal del Comité de Elecciones QTGC - varias ocasiones desde 2010.

Directora Alterna Camara Ecuatoriano Britanica — 2001
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Nombre: MARIA ELENA MORENO BENAVIDES
Fecha de Nacimiento: 26 de septiembre de 1989
Edad: 29 afios

Nacionalidad: Ecuatoriana

ESTUDIOS

Master Business Administration (MBA): Universidad San Francisco de Quito 2017-
2019

Ingeniera Comercial: Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Santo Domingo
2014

SEMINARIOS Y PROGRAMAS
Taller de Importaciones, Turismo Comercial y Mkt Uno 2017
Conferencia la Bolsa y su funcionamiento -Bolsa de Valores- 2017

Microsoft Excel Avanzado -EPN- 2015
Ofimaticay Google Drive  -EPN- 2015
Taller de Adquisiciones y Gestion Financiera -BID- 2011

Cursos de tributacion

EXPERIENCIA LABORAL

Octubre 2018 — hasta la actualidad

Diners - Ejecutiva Negocios Empresas

Atencion clientes portafolio de empresas de alto valor, colocacion de servicios corporativos,
establecimientos e inversiones. Elaboracion de casos de negocio para proyectos de crecimiento
en ventas.

Creacion de cartera de nuevos clientes, manejo del CRM (Customer Relationship
Management), elaboracion de reportes, cumplimiento de presupuestos.

Febrero 2015 — Octubre 2018
NeoMedia - Ejecutiva Comercial Publicidad

Creacion de cartera de nuevos clientes, visita y seguimiento de clientes, elaboracion de
propuestas de valor y econOmicas segin requerimientos especificos, manejo del CRM
(Customer Relationship Management), elaboracién de reportes, cumplimiento de presupuestos.

Marzo 2013 — Septiembre 2014

Instituto de Salud Materno Infantil (ISAMI) - Coordinadora

Coordinacion de personal y logistica de eventos de inauguracion y clausura de cursos,
planificacion de cursos y actividades, manejo de sistemas MRL, IESS, SRI, calculo de roles de
pago, supervision de tareas, reportes e informes econémicos.

Junio 2011 — Febrero 2013

Andean Health & Development (SALUDESA) - Coordinadora

Coordinacidn de personal, elaboracion de contratos, manejo de fondos y reporte de los mismos,
informes de novedades y avances de obra, informes econémicos, coordinacion con proyecto
BID, supervision de tareas, trdmites de aprobacion para construccion
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Marzo 2011 — Mayo 2011

Servicio de Rentas Internas (SRI) - Pasantias en el area de cobranzas.

Manejo de sistema (modulo cobranzas), informacion al contribuyente, formas de pago,
notificaciones via telefonica.

Mayo 2010; Junio 2010 — Octubre 2010

Andean Health & Development (SALUDESA) - Pedro Vicente Maldonado

Coordinaciéon de agenda para el equipo de investigacién de la Universidad de Berkley
(California) “Estudio de Implantacion del Hospital Saludesa”

Correctora del Libro “Guia Clinica SALUDESA para hospitales rurales”™
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Anexo 8 Descripcion de cargos

GERENTE GENERAL

Nombre del cargo:

Gerente General

Dependencia:

No aplica

Numero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Directorio y Accionistas

Supervisa a:

Las gerencias y jefaturas de forma directa e indirectamente a todo el
personal

Descripcion general

Planificar, organizar, gestionar, monitorear el desempefio de la
empresa, cumplir directrices del directorio, cuidar el patrimonio de

del cargo: la empresa. Maximizar la rentabilidad de la compafiia
Requisitos de Formacion académica en administracion de empresas finanzas o
formacion: economia
Requisitos de ~ . I

o Dos afios en posiciones similares
experiencia:

Funciones principales:

Planificar y dar seguimiento a la ejecucién de los objetivos de corto
y largo plazo de la empresa.

Liderar, dirigir y facilitar el mejor funcionamiento de los procesos y
de la organizacion. Ver que se cumplan los lineamientos y politicas
de la empresa.

Supervisar la produccién y rentabilidad

Supervisar y aprobar pagos. Supervisar, revisar y controlar flujos de
caja, nivel de efectivo.

Supervisar que se cumpla con todas las obligaciones institucionales
legales y tributarias

Buscar relacionamiento eficaz (proveedores, clientes, bancos)

Cuidar los activos de la empresa

Proponer y desarrollar mejoras en la gestion de la empresa
internamente y en el mercado

Representar a la empresa legalmente, contratar personal, realizar
contratos
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ASISTENTE GERENCIA

Nombre del cargo:

Asistente de Gerencia General

Dependencia:

Gerencia

Numero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Gerencia General

Supervisa a: No aplica

Asistir al Gerente General en las actividades de coordinacion con las
Descripcion general  |gerencias departamentales. Cumplir con las directrices que la
del cargo: gerencia general le indique.

Requisitos de

Titulo o formacién de secretariado ejecutivo bilingie. Idealmente
titulo de ingenieria comercial, administracion de empresas o carreras

formacion: afines.

Requisitos de . -
. 1 afio en cargos similares

experiencia:

Funciones principales:

Colaborar con la ejecucion de los proyectos de desarrollo de la
empresa

Registro de cddigos de producto, control de precios y descuentos de
acuerdo a politica establecida

Llevar registro de aplicaciones de mercado con volimenes

Trabajo conjunto con agencia publicitaria y mercadeo

Coordinar y agendar actividades de gerencia

Custodio del archivo legal, actas, juntas, estatutos, libro de
accionistas

FINANCIERO

Nombre del cargo:

Financiero - Tesorero

Dependencia:

Finaciero

NUmero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Gerente General

Supervisa a: Personal dependiente del area- contador, cajero, compras, bodega
Descripcion general - . . .
P g Planificar, organizar, gestionar el efectivo de la empresa.
del cargo:
Requisitos de - .
a . Contabilidad y Finanzas
formacion:
Requisitos de ~ . i
o Dos afios en posiciones similares
experiencia:

Funciones principales:

Manejo y control de Bancos

Organizar pagos

Monitoreio continuo del flujo de efectivo

Asegurar lineas de credito para capital de trabajo

Solicitar credito y realizar inversiones cuando el flujo lo requiere
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CONTADOR
Nombre del cargo: Contador
Dependencia: Financiero
NUmero de personas 1

que ocupan el cargo:

Reporta a (Nombre Gerente General
del cargo):
Supervisa a: NA

Descripcion general
del cargo u objetivo
principal:

Preparacion y emision de estados financiero mensuales y anuales.
Aseguramiento del cumplimiento societario y tributario.

Requisitos minimos:

Conocimiento Yy estudios universitarios en finanzas, contabilidad,
tributacion.

Requisi . . " .
e sr_t,os de Titulo tercer nivel en Contabilidad y Auditoria
formacion:
Requisitos de ~ .
. 2 afios como minimo en cargo Contador General
experiencia:

Funciones principales:

Preparacion y emision de estados financieros de acuerdo con las
normas internacionales de informacién financiera

Elaboracion y control de los registros contables de acuerdo con las
normas contables seguidas por la compafia

Cumplir y hacer cumplir las obligaciones de la compafiia con: Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, Servicio de Rentas Internas,
Ministerio de Trabajo, Superintendencia de Compairiias, Valores y
Seguros, Municipios y organismos reguladores relacionados.

Controlar, supervisar y regularizar asientos contables de los procesos
diarios.

Revisar el registro de los cierres de caja

Elaborar las conciliaciones bancarias y efectuar el analisis de
depdsitos por identificar

Elaborar las Conciliaciones Bancarias y efectuar el analisis de
depdsitos por identificar, cheques devueltos de clientes,

Elaboracion y envio de declaraciones formularios SRI

Realizar la contabilizacion del rol de pagos Y liquidaciones de
empleados
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CAJERO

Nombre del cargo:

Cajero

Dependencia:

Administrativo Financiero

NUmero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Tesorero

Supervisa a:

Ninguno

Descripcion general
del cargo:

Recepcion y registro de las pagos de clientes y otros ingresos

Requisitos minimos

Confiabilidad, experiencia previa como cajero

del cargo:
Requisitos de . .
g ., Bachiller contable o carreras afines
formacion:
Requisitos de ~ L
. 1 afio de experiencia
experiencia:

Funciones principales:

Recepcion y registro de valores

Arqueo, cuadre y cierre diario de caja y emision de diario.

Envio de valores para deposito

Entrega diario reporte de caja a tesoreria

COMPRADOR

Nombre del cargo:

Comprador

Dependencia:

Administrativo Financiero

NuUmero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a: Gerente General
Supervisa a: Ninguno
Descripcion general  |Gestionar las compras de los requerimientos de inventario y
del cargo: suministros para el desarrollo de la oficina
Requisitos de .

a ) Bachiller contable o carreras afines
formacion:
Requisitos de ~ L

. 1 afio de experiencia

experiencia:

Funciones principales:

Gestionar las compras de los requerimientos de inventario y
suministros para el desarrollo de la oficina

Organizar el aprovisionamiento del inventario. Asegurar que no haya
roturas de stock

Gestionar la relacion con los proveedores, buscar crédito, asegurar la
calidad
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VENTAS MOSTRADOR

Nombre del cargo:

Asesor comercial Mostrador

Dependencia:

Ventas

NUmero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Gerente General

Supervisa a:

No aplica

Descripcion general
del cargo:

Generacién de ventas, cumplir metas y plan de ventas. Atencién
telefonica.

Requisitos de

Conocimiento basico mecanica automotriz, idealmente de sistemas

formacion: de inyeccion a diesel
Requisitos de N -

o 1 afios en cargos similares
experiencia:

Funciones principales:

Ventas telefénicas y de mostrador

Cumplir con el presupuesto de ventas otorgado

Crear ordenes de venta para facturacion y entrega

Elaboracién de proformas y seguimiento de las mismas

Seguimiento de las ventas, con el fin que se brinde el servicio que
fue vendido

Elaboracién de informes a la jefatura

VENTAS EXTERNAS

Nombre del cargo:

Asesor comercial externo

Dependencia:

Ventas

Numero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a: Gerente General
Supervisa a: No aplica
Descripcion general  |Generacion de ventas, cumplir metas y plan de ventas. Visita a
del cargo: clientes y busqueda de clientes potenciales
Requisitos de Conocimiento basico mecéanica automotriz, idealmente de sistemas
formacion: de inyeccion a diesel
Requisitos de . -
o 1 afios en cargos similares
experiencia:

Funciones principales:

Ventas externas

Mantenimiento de clientes frecuentes y distribuidores

Crear ordenes de venta para facturacion y entrega

Elaboracion de proformas y seguimiento de las mismas

Visita organizada por zonas

Elaboracién de informes de su gestion




65

BODEGA

Nombre del cargo:

Jefe Bodega

Dependencia:

BODEGA

NUmero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Gerente General

Supervisa a:

No aplica

Descripcion general
del cargo:

Custodio del inventario

Requisitos minimos
del cargo:

Conocimiento en manejo de inventarios

Requisitos de
formacion:

Administracion de empresas o similiar

Requisitos de
experiencia:

2 aflos en cargos similares

Funciones principales:

Ingreso de mercaderia

Despacho de mercaderia

Control de inventario con las ventas

Realizar inventario fisico periodico

Reportar niveles excesivos o bajos de stock

Control de inventario de suministros de oficina y laboratiorio

ASISTENTE DE VENTAS

Nombre del cargo:

Asitente de ventas

Dependencia: Ventas

NUmero de personas

que ocupan el cargo: 1
Reporta a: Gerencia General y Vendedores
Supervisa a: Ninguno

Descripcién general del

Apoyo al departamento de ventas, gsetion de proformas,
niveles de ventas, facturacion a clientes, atencion a

cargo: clientes al teléfono

Requisitos de

formacion: Conocimiento adiministracion, Ingenieria comercial
Requisitos de

experiencia: Un afio en cargo similares

Funciones principales:

Facturacion, creacion clientes y mantenimiento de la base
de datos de clientes

Apoyo con el mantenimiento de clientes frecuentes y
distribuidores

Crear ordenes de venta para facturacion y entrega

Elaboracion de proformas y seguimiento de las mismas

Atencion a clientes al teléfono

Elaboracion de informes de su gestion




JEFE LABORATIORIO

Nombre del cargo:

Jefe de Laboratorio

Dependencia:

Laboratorio

Nimero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Gerente General

Supervisa a:

Ayudantes de Laboratorio

Descripcion general del
cargo:

Realizar y supervisar el servicio técnico sobre las bomas e
inyectores que llegan para reparacion

Requisitos de

formacion: Técnico mecanico motores a diésel
Requisitos de
experiencia: Tres afos en cargos similares

Funciones principales:

Recepcion de piezas para su reparacion

Ser el contacto con el cliente para la indicacion de
problemas y tiempo de reparo

Informe a la facturadora para emision de la cotizacion
para aprobacion del cliente

AYUDANTE LABORATORIO

Nombre del cargo:

Ayudante Laboratorio

Dependencia:

Laboratorio

Nimero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a:

Jefe de Laboratorio

Supervisa a:

Ninguno

Descripcion general del
cargo:

Dar el soporte y realizar las reparaciones requeridas por el
Jefe de Laboratorio

Requisitos de

formacion: Bachiller técnico 0 mas
Requisitos de
experiencia: Un afio en cargos similares

Funciones principales:

Realizar las reparaciones solicitadas por el Jefe de
Laboratorio

66
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COORDINACION ESCUELA

Nombre del cargo:

Coordinador - Vendedor Escuela

Dependencia:

Escuela

NuUmero de personas
que ocupan el cargo:

Reporta a: Gerente General
Supervisa a: Ninguno
Contactar y buscar clientes potenciales, entender la oferta de cursos

Descripcion general  |que se requiere para el mercado, coordinar toda la gestion de
del cargo: profesores y alumnos
Requisitos de . L

q - Conocimientos de administracion
formacion:
Requisitos de ~ . -

q . Un afio de trabajo idealmente en cargos similares
experiencia:

Funciones principales:

Coordinar cursos, buscar clientes, promocionar las escuela




Anexo 9 Tabla de Supuestos
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CONCEPTO 2020 | 2021 2022 2023 2024
PIB 0,20% | 1,20% | 2,70% | 2,30% | 2,10%
Salario Basico Unificado % de

crecimiento 2,70% | 2,70% | 2,70% | 2,70% | 2,70%
Servicios basicos - 5,00% | 5,00% | 5,00% | 5,00%
Incremento en ventas en Laboratorio 5,00% | 5,00% | 8,00% | 9,00%
Incremento en ventas en Cursos de

capacitacion 8,00% | 8,00% | 12,00% | 16,00%
Incremento en ventas de herramientas 10,00% | 10,00% | 10,00% | 10,00%
Incremento en valor de arriendo - - 5,00% - 5,00%
Incremento en Gastos de Publicidad - 5,00% | 5,00% | 5,00% | 5,00%
Incremento en Gastos de gestién de

ventas* - 5,00% | 5,00% | 5,00% | 5,00%
Inversién Inventario - 5,00% | 5,00% | 5,00% | 5,00%

Comision vendedores 1,50%
Comisiones tarjetas de crédito 5,00%
Participacion Empleados 15,00%
Impuesto a la Renta 25,00%
Mantenimiento de herramientas** 0,50%
Seguros 1,50%
Margen de repuestos 35,00%
Provisién de cuentas incobrables 2,00%
Politica de crédito 60,00%

*En los gastos de gestion de ventas se contempla los relacionados con gasolina y

alimentacion de la fuerza de ventas.

**E| porcentaje de mantenimiento de herramientas es sobre el monto total de inversion

Anexo 10 Proyecciones PIB
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Anexo 11 Estados Financieros Proyectados -Base-

Escenario Base
Balance General

69

ACTIVO

2020 final

20

2023

20

CAJA Y BANCOS 2000 T3.551 80128 52678 132.248) 125,957
CUENTAS PORCOBRAR 0 36,644 40208 44133 48.773 53,650
(3 FROVISION CUENTAS INCOBRABLES 0

INVENTARIOS

20,000

.50

OTRAS ACTNOS ODRRIENTES

[=]

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

130.155)

ACTIVD FUIO - MAQUINARLA Y HERRAM IENTA

69,000

{4 Depeciscion Maguinaris v Hermmisns

i
58

EQUIPOS % MUEBLES DE ORCINA 7100 100 7.0 7.100
{3 Depeciacion Equipos wkusl -T10 -2.340
EQUIPOS DE COMPUTACION 9,750 3.750 5. 750
{3 Depeciacion Equipos de Computscion =3280 5.750

VEHICLLOS

£3

{4 Depreciscion Vehicuios

TOTAL ACTIV NO CORRIENTE

B5.850

74.990

TOTAL ACTIVO

12850

205185

PASIVO Y PATRIMONIO

2 inicial

2020 final

OBLIGACIONES BANCARIAS 0 0
PORCION CORRIENTE - DELIDA LARGO PLAZD 0 13528 74 26 545

PROVEEDORES

OTRAS CUENTAS POR PAGAR

MFUESTOS FORFPAGAR 32 888 23858 26,880 .83 43913
PROVISION BENEFICIOS A EMPLEADOS 664 2558 2623 2.7z 275
INTERESES PORPAGAR 0 0 912 3.268 3780
DEUCAS FISCALES 0 0 0
GASTOS ACUM ULADOS POR PAGAR 0 0 0
CUENTAS PORFPAGARACCIONIZTAS Y RELACIOMALAS 0 0 0
OTROS PRESTAMOS/FASNOS DIFERIDOS 0 0 0
TOTAL PA 5IVD CORRIENTE 15.000 49.532 41414 61.922 B0.938| 2047
OBUGACIONES BANCARIAS LARGD PLAZD 0 0 3207 36.084 15TT0

CUENTAS PORPAGARACCIONISTAS

TOTAL PA 5IVD NO CORRIENTE

TOTAL PA SIVD

e
=
Blelol|e

CAPITAL S0OCIAL 57 85D 57.850 57 850 57.850 57.850 57.280
RESERVA LEGAL 0 0 0 0 0 0
RESERVA FACLLTATIVA 0 0 0 0 0 0
RESWLTADOS ACUMILADOS 0 0 T.343 0 0 1.275
UTILUDAD DEL EJERCICIO 0 57.803 4 55T 4720 a2, 368 T7.228

TOTAL PATRIMONID

160.209

TOTAL PASIVOY PATRIMONID

76 M1
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Estado de Resultados

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2.020 o o0z 2023 2024
VENTAS NETAS

(-} DEPRECIACIONE S

{(+/-} OTROS INGRESOS / EGRESOS OPERATIVOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD OPERATIVA 50.671 63.815 T8.563 107 305 127.457|
-} INTERESES PAGADOS 0 0 4 487 5385 B.318]
(+) INTERESES GANADOS 0 0 0 0 0
UTILIDA D OPERATIVA DESFUES DE COSTO S ANANCIERDS. 50.671 63.815 T4.095 102 520 121139
(+~) GANANCIAPERDIDAEN LIBROS ENVENTA DE ACTIVOS 0 0 0 0 0
{+) OTROS INGRES0S MO OPERATIOS 0 0 0 0 0
(-} OTROS GASTOS MO OPERATINOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO S Y PARTICIPACION T 50.671 63.815 T4.095 102 520 121139
(-} 15% TRABAJADORES 5.872 114 5.378 18.171
-} MPUESTO A LA RENTA / OTROS MPUESTOS 15.288 13.585 15.745 21.785 25.742
UTILIDAD META 57.803 41.957 47.236 63.336 TT.226|




Estado de Resultados (detalle)
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DETALLE DE ESTADO DE RESULTADOS ANOD 1 ANOD 2 ANOD 3 ANO 4 AND S5
Total Ventas Laboratorio 366.440,00 | 403.084,00 | 443 392,40 | 487.731,64 | 536.504 B0
Costo de repuestos 162.162,00 | 209.603,68 | 230.564,05 | 25362045 | 278.982,50
Costos Mano de obra 13.692, 20 21 691,62 22 277,30 22 878,79 23.496,51
Venta Servicios adicionales 10.040,00
Utilidad Bruta lab 190.585,80 | 171.788,70 | 190.551,05 | 211.232,40| 234.025,79
CURSOS5 CAPACITACION 50.000,00 64. 800,00 69.984,00 ( 78.38208| 9092321
Ventas herra. De curso 20.000,00 22.000,00 24 200,00 | 2662000 2928200
Costo del curso 2412000 | 24.12000| 24.12000| 2412000 2412000
Costo de las herramientas 13.000,00 | 14.30000| 15.73000| 17.30300| 19.033,30
Utilidad Bruta Cursos 42.880,00 | 48.380,00 | 54.334,00| 63.579,08( 77.05L,91
UTILIDAD BRUTA TOTAL 233.465,80 | 220.168,70 | 244.885,05 | 274.811,48 | 311.077,71
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios 16.200,00 | 16.637,40| 17.08661| 17.54795| 1B.021,74
IESS 1.806,30 1.85507 1.505,16 1.956,60 200942
Beneficios Sociakes 2.532,00 3.986,76 4.094.40 4.204,95 4 318,48
Honorarios 26.400,00 26.400,00 28.800,00 ( 28.80000( 3120000
Marntenimiento de herramientas 345000 345000 3.450,00 3.450,00
Marntenimientos de Instalaciones/local 1.560,00 256000 2 560,00 2 560,00 2.560,00
Marntenimientos varios 800,00 200,00 800,00 200,00
Arriendo 30.000,00 | 30.000,00 | 31.50000| 31.500,00| 33.075,00
Suministros de oficina 1.300,00| 1.30000| 130000| 1.30000| 130000
Gastos de Constitucion 2.500,00 - - - -
Seguros 1.260,00 1.33500 1.395,00 1.467,00 155340
Servicios Basicos 7.440,00 7.812.00 B8.202,60 861273 9.043,37
Gastosy comisiones bancarias 120,00 12000 120,00 120,00 120,00
Contribuciones, impuestos y gastos legales 1.000,00 1.200,00 - - -
Soporte de siste mas 1 200,00 - 1.200,00 1.200,00 1 200,00
Gastos Varios 500,00 600,00 650,00
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO 93,818,30 | 97.456,23 | 103.013,77 | 103.519,22 | 109.301,42
GASTOS DE VENTA
Sueldos y Salarios 23.495,60 | 30.001,86| 30.613,51| 3278441| 3438918
IESS 2.619,87 3.34521 341341 365546| 3.83439
Publicidad £.000,00| 6.30000| 6.61500| 6.94575| 7.29304
Comisiones de tarjetas de crédito 3.000,00 3.24000 349920 391510 4.545,16
Gastos de gestion de ventas 3.000,00 3.15000 3.307,50 347288 3.646 52
Total Gastos de Venta 38.116,47 | 46.037,07 | 47.44B8,61 50.777,61( 53.709,29
Depreciaciones 10.860,00 | 10.860,00 | 15.860,00 | 12.61000| 20.610,00
Total Gastos 142.794,77 | 154.353,30 | 166.322,38 | 166.906,83 | 183.620,71
Utilidad Final S90.671,03 65.815,40 78.562,67 | 107.904,65 | 127.457,00




Descripcion de activos fijos
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ACTIVOS FIJOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
MAQUINARIA Y HERRAMIENTA
Banco de Pruebas 15.000,00 - - - -
Banco de Pruebas CRDI 20.000,00 - - - -
Banco de Pruebas EUP/EUI - - - - 30.000,00
Accesorios electrénicos 10.000,00 - - - -
Accesorios y herramienta especial CRDI 5.000,00 - - - -
Opacimetro 2.000,00 - - - -
Analizador de gases 4.000,00 - - - -
Comprobador Inyectores Gasolina 1.500,00 - - - -
Herramienta 5.000,00 - - - -
Mesas de trabajo/Muebles 3.000,00 - - - -
Compresor 2.000,00 - - - -
Instalacion Electrica 1.500,00 - - - -
TOTAL MAQUINARIA Y HERRAMIENTA 69.000,00 - - - 30.000,00
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA
ESTACIONES DE TRABAJO (MESAS Y SILLAS) 2.100,00 - - - -
IMPLEMENTACION Y DECORACION 4.000,00 - - - -
MOSTRADORES Y MUEBLES (PERCHAS) 1.000,00 - - - -
TOTAL EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA 7.100,00 = = o o
EQUIPOS DE COMPUTACION
COMPUTADORAS (7) 3.850,00 - - - -
LICENCIAS (3) 900,00 - - - -
SOFTWARE 5.000,00 - - - -
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION 9.750,00 = o o -
VEHICULOS
CAMIONETA - - 25.000,00 - 25.000,00
TOTAL VEHICULOS - - 25.000,00 - 25.000,00
DEPRECIACIONES
MAQUINARIA Y HERRAMIENTA (10 Afios) 6900,00 6900,00 6900,00 6900,00 9900,00
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA (10 Afios) 710,00 710,00 710,00 710,00 710,00
EQUIPOS DE COMPUTACION (3 Afios) 3250,00 3250,00 3250,00 0,00 0,00
VEHICULOS (5 Afios) - - 5000,00{ 5000,00{ 10000,00
TOTAL DEPRECIACIONES 10.860,00 | 10.860,00 | 15.860,00 ( 12.610,00 | 20.610,00




Indicadores (ratios financieros)
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INDICES 2020 2.021 2.022 2.023 2024
Razdn Circulante 2,63 3,00 2,68 2,66 2,21
Razén Répida 2,22 2,43 2,21 2,24 1,80
Razdn Efectivo 1,48 145 1,50 163 1,27
Razdn Deuda Total 0,24 0,22 0,39 042 043
Razon de Deuda a Capifal 0,32 0,28 0,65 0,72 0,76
Multiplicador de Ca pital 1,32 1,28 1,65 1,72 1,76
Cobertura de Interes 0,00 0,00 17,59 20,04 20,17
Margen de Utilidad 12,95% 8,56% 8,79%| 11,03%| 11,76%
Margen de Ebitda 22,74% 15,65% 17,56% 20,33% 22,55%
ROA 28,17%| 22,25%| 19,76%| 23,66%| 24,12%
ROE 37,14% 28,51% 32,50% 40,79% 42.35%
Rotacion de Inventario 10,65 11,24 10,16 9,20 833
Dias de venta en Inventario 34,28 3248 35,91 39,68 43,80
Rotacidn de cuentas por cobrar 12,18r 12,15 12,12l 12,15 12,24
Dias de venta en cuentas por cobrar 29,95' 30,03 31},11Ilr 31},'[!'3Ir 29,82
Rotacidn de cuentas por pagar 14,20 17,98 19,51 21,19 23,04
Periodo promedio de pago 25,71 20,30 18,71 17,22 15,84
Rotacidn de Activos Totales 2,18 2,60 2,25 2,15 2,05




Ao 1
~ ~ INGRESO APORTE DECIMO DECIMO (FONDOS DE TOTAL TOTAL COSTO
AREA CARGO SUELDO  |HONORARIO| COMISION TOTAL PATRONAL | TERCERO CUARTO RESERVA |BENEFICIOS | PROVISIONES TOTAL VACACIONES
ADM |Gerente General - 1.800,00 - - - - - - - -
ADM |Asistente Gerencia 500,00 500,00 55,75 41,67 32,83 - 74,50 205,83 630,25 250,00
ADM |Contador - 400,00 - - - - - - - -
ADM |Cajero 450,00 450,00 50,18 37,50 32,83 - 70,33 201,67 570,51 225,00
ADM |Mensajero 400,00 400,00 44,60 33,33 32,83 - 66,17 197,50 510,77 200,00
TOTAL ADMINISTRACION 1.350,00 2.200,00 - 1.350,00 150,53 112,50 98,50 - 211,00 605,00 1.711,53 675,00
VEN |Vendedor 1 - comisién 1,5% 450,00 279,03 729,03 81,29 60,75 32,83 - 93,59 224,92 903,90 364,51
VEN [Vendedor 2 - comision 1,5% 450,00 279,03 729,03 81,29 60,75 32,83 - 93,59 224,92 903,90 364,51
VEN |Facturador - - - - - - - - - -
VEN [Bodeguero 500,00 500,00 55,75 41,67 32,83 - 74,50 205,83 630,25 250,00
TOTAL VENTAS 1.400,00 - 558,05 1.958,05 218,32 163,17 98,50 - 261,67 655,67 2.438,04 979,03
OPE [Jefe técnico 500,00 500,00 55,75 41,67 32,83 - 74,50 205,83 630,25 250,00
OPE |Ayudante 1 400,00 400,00 44,60 33,33 32,83 - 66,17 197,50 510,77 200,00
OPE_|Ayudante 2 - - - - - - - - - -
TOTAL OPERATIVO 900,00 - - 900,00 100,35 75,00 65,67 - 140,67 403,33 1.141,02 450,00
COSTO TOTAL PERSONAL 3.650,00 2.200,00 558,05 4.208,05 469,20 350,67 262,67 - 613,34 1.664,00 5.290,59 2.104,03
Ao 2
~ e INGRESO APORTE DECIMO DECIMO |FONDOS DE TOTAL TOTAL COSTO
AREA CARGO SUELDO |HONORARIO| COMISION TOTAL PATRONAL | TERCERO CUARTO RESERVA | BENEFICIOS | PROVISIONES TOTAL VACACIONES
ADM |Gerente General - 1.800,00 - - - - - - -
ADM |Asistente Gerencia 513,50 513,50 57,26 42,79 33,72 42,79 119,30 254,18 690,06 256,75
ADM |Contador - 400,00 - - - - - - -
ADM |Cajero 462,15 462,15 51,53 38,51 33,72 38,51 110,74 245,62 624,42 231,08
ADM [Mensajero 410,80 410,80 45,80 34,23 33,72 34,23 102,19 237,06 558,79 205,40
TOTAL ADMINISTRACION 1.386,45 2.200,00 - 1.386,45 154,59 115,54 101,16 115,53 332,23 736,87 1.873,27 693,23
VEN |Vendedor1 462,15 306,18 768,33 85,67 64,03 33,72 64,02 161,77 296,65 1.015,77 384,16
VEN |Vendedor 2 462,15 306,18 768,33 85,67 64,03 33,72 64,02 161,77 296,65 1.015,77 384,16
VEN |Facturador 450,00 450,00 50,18 37,50 33,72 37,50 108,72 243,60 608,89 225,00
VEN [Bodeguero 513,50 513,50 57,26 42,79 33,72 42,79 119,30 254,18 690,06 256,75
TOTAL VENTAS 1.887,80 - 612,36 2.500,16 278,77 208,35 134,88 208,34 551,56 1.091,08 3.330,49 1.250,08
OPE |lefe técnico 513,50 513,50 57,26 42,79 33,72 42,79 119,30 254,18 690,06 256,75
OPE |Ayudante 1 410,80 410,80 45,80 34,23 33,72 34,23 102,19 237,06 558,79 205,40
OPE |Ayudante 2 410,80 410,80 45,80 34,23 33,72 34,23 102,19 237,06 558,79 205,40
TOTAL OPERATIVO 1.335,10 - - 1.335,10 148,86 111,26 101,16 111,25 323,67 728,31 1.807,64 667,55
COSTO TOTAL PERSONAL |  4.609,35 2.200,00 612,36 | 5.221,71 582,22 435,14 337,20 43512 | 1.207,47 2.556,26 7.011,39 2.610,85




Ao 3
A a INGRESO APORTE DECIMO DECIMO [(FONDOSDE| TOTAL TOTAL COSTO
AREA CARGO SUELDO  |HONORARIO| COMISION TOTAL PATRONAL | TERCERO CUARTO RESERVA | BENEFICIOS | PROVISIONES TOTAL VACACIONES
ADM |Gerente General - 2.000,00 - - - - - - -
ADM [Asistente Gerencia 527,36 527,36 58,80 43,95 34,63 43,95 122,52 261,04 708,69 263,68
ADM |Contador - 400,00 - - - - - - -
ADM |Cajero 474,63 474,63 52,92 39,55 34,63 39,55 113,73 252,25 641,28 237,31
ADM [Mensajero 421,89 421,89 47,04 35,16 34,63 35,16 104,94 243,47 573,88 210,95
TOTAL ADMINISTRACION 1.423,88 2.400,00 - 1.423,88 158,76 118,66 103,89 118,65 341,20 756,76 1.923,85 711,94
VEN |Vendedor1 474,63 306,18 780,81 87,06 65,07 34,63 65,06 164,76 303,28 1.032,63 390,40
VEN [Vendedor2 474,63 306,18 780,81 87,06 65,07 34,63 65,06 164,76 303,28 1.032,63 390,40
VEN |Facturador 462,15 462,15 51,53 38,51 34,63 38,51 111,65 250,17 625,33 231,08
VEN |Bodeguero 527,36 527,36 58,80 43,95 34,63 43,95 122,52 261,04 708,69 263,68
TOTAL VENTAS 1.938,77 - 612,36 2.551,13 284,45 212,59 138,52 212,59 563,70 1.117,78 3.399,28 1.275,56
OPE [Jefe técnico 527,36 527,36 58,80 43,95 34,63 43,95 122,52 261,04 708,69 263,68
OPE [Ayudante 1 421,89 421,89 47,04 35,16 34,63 35,16 104,94 243,47 573,88 210,95
OPE |Ayudante 2 421,89 421,89 47,04 35,16 34,63 35,16 104,94 243,47 573,88 210,95
TOTAL OPERATIVO 1.371,15 - - 1.371,15 152,88 114,26 103,89 114,26 332,41 747,97 1.856,44 685,57
COSTO TOTAL PERSONAL 4.733,80 2.400,00 612,36 5.346,16 596,10 445,51 346,30 445,50 1.237,31 2.622,52 7.179,57 2.673,08
Afo 4
= a INGRESO APORTE DECIMO DECIMO |FONDOS DE TOTAL TOTAL COSTO
AREA CARGO SUELDO  |HONORARIO| COMISION TOTAL PATRONAL | TERCERO CUARTO RESERVA |BENEFICIOS | PROVISIONES TOTAL VACACIONES
ADM |Gerente General - 2.000,00 - - - - - - -
ADM [Asistente Gerencia 541,60 541,60 60,39 45,13 35,57 45,13 125,83 268,09 727,82 270,80
ADM |Contador - 400,00 - - - - - - -
ADM |Cajero 487,44 487,44 54,35 40,62 35,57 40,62 116,80 259,07 658,60 243,72
ADM |Mensajero 433,28 433,28 48,31 36,11 35,57 36,11 107,78 250,04 589,37 216,64
TOTAL ADMINISTRACION 1.462,33 2.400,00 - 1.462,33 163,05 121,86 106,70 121,86 350,41 777,20 1.975,79 731,16
VEN |Vendedor 1 487,44 370,46 857,90 95,66 71,49 35,57 71,49 178,55 320,81 1.132,10 428,95
VEN |Vendedor2 487,44 370,46 857,90 95,66 71,49 35,57 71,49 178,55 320,81 1.132,10 428,95
VEN |Facturador 474,63 474,63 52,92 39,55 35,57 39,55 114,67 256,93 642,22 237,31
VEN |Bodeguero 541,60 541,60 60,39 45,13 35,57 45,13 125,83 268,09 727,82 270,80
TOTAL VENTAS 1.991,12 - 740,92 2.732,03 304,62 227,67 142,26 227,66 597,59 1.166,64 3.634,25 1.366,02
OPE [Jefe técnico 541,60 541,60 60,39 45,13 35,57 45,13 125,83 268,09 727,82 270,80
OPE |Ayudante 1 433,28 433,28 48,31 36,11 35,57 36,11 107,78 250,04 589,37 216,64
OPE |Ayudante 2 433,28 433,28 48,31 36,11 35,57 36,11 107,78 250,04 589,37 216,64
TOTAL OPERATIVO 1.408,17 - - 1.408,17 157,01 117,35 106,70 117,34 341,39 768,17 1.906,57 704,08
COSTO TOTAL PERSONAL 4.861,62 2.400,00 740,92 5.602,53 624,68 466,88 355,65 466,86 1.289,39 2.712,00 7.516,60 2.801,27




ANo 5

AREA CARGO SUELDO | HONORARIO| comisioN INGRESO APORTE DECIMO DECIMO |FONDOS DE TOTAL TOTAL COSTO VACACIONES
TOTAL PATRONAL | TERCERO CUARTO RESERVA [BENEFICIOS | PROVISIONES TOTAL
ADM (Gerente General - 2.200,00 - - - - - - -
ADM |Asistente Gerencia 556,23 556,23 62,02 46,35 36,53 46,35 129,23 275,33 747,47 278,11
ADM [Contador - 400,00 - - - - - - -
ADM (Cajero 500,60 500,60 55,82 41,72 36,53 41,72 119,96 266,06 676,38 250,30
ADM |Mensajero 444,98 444,98 49,62 37,08 36,53 37,08 110,69 256,79 605,28 222,49
TOTAL ADMINISTRACION 1.501,81 2.600,00 - 1.501,81 167,45 125,15 109,58 125,15 359,87 798,18 2.029,14 750,91
VEN [Vendedor1 500,60 410,44 911,05 101,58 75,92 36,53 75,92 188,36 334,47 1.200,99 455,52
VEN |Vendedor 2 500,60 410,44 911,05 101,58 75,92 36,53 75,92 188,36 334,47 1.200,99 455,52
VEN |Facturador 487,44 487,44 54,35 40,62 36,53 40,62 117,76 263,87 659,56 243,72
VEN |Bodeguero 556,23 556,23 62,02 46,35 36,53 46,35 129,23 275,33 747,47 278,11
TOTAL VENTAS 2.044,88 - 820,89| 2.865,77 319,53 238,81 146,10 238,80 623,72 1.208,13 3.809,02 1.432,88
OPE |Jefe técnico 556,23 556,23 62,02 46,35 36,53 46,35 129,23 275,33 747,47 278,11
OPE |Ayudante 1 444,98 444,98 49,62 37,08 36,53 37,08 110,69 256,79 605,28 222,49
OPE |Ayudante 2 444,98 444,98 49,62 37,08 36,53 37,08 110,69 256,79 605,28 222,49
TOTAL OPERATIVO 1.446,19 - - 1.446,19 161,25 120,52 109,58 120,51 350,60 788,91 1.958,04 723,09
COSTO TOTAL PERSONAL 4.992,88 2.600,00 820,89 5.813,77 648,23 484,48 365,26 484,46 1.334,20 2.795,22 7.796,20 2.906,88




Anexo 12 Flujo de Efectivo Proyectado
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Escenario Base
FLUMD EFECTRAD OPERACIONAL 2020 204 il 2023 204
Lhilickad Meta 57 803 41 357 47.238 62.358| TT.226]
NEs Deprecaciones y Amod iz acones 10860 10860 15.5680 12610 20.610)
Ny Pronision de cuent 2 inoobrehles o o 0| 0|
Menos Garmnca on Activos de Lamo Plam [+] [+] [+ 0| 0|
Nas Peéndicas en Acivas de Lamo Pl [+] o o 0| 0|
MENOE Aurnento de Ac s Corienies [41.644) [7.664) [E.531] [10.154) [11.7835)
Lt ] Di=rminucion en Active Corertes [+] [+] 0| 0|
Mes Aurnerio de Pasives Comertes 34532 [+] 20.508 19,016 21,109
Menoe Di=rmirucion de Pasies Corernes 0 {E.11E] o 0| 0|
TOTAL FLLMY EFECTIVO 0P ERA SONAL 61551 37035 74773 B3.790| 107.156|
FLLLMD DE |MVERSION
Menoe Sk de efeciwo por conpra de acivs o o {25 .000]) [+] {55. 0000}
NEs Ervrada de afeciw por wrta de acioas o o o 0| 0|
TOTAL ALK DE EFECTIVO ACTIIDADE $ DE INVERSION o o | 25000} 0 |55 000}
FLLLMZ DE PN NCA MIENTD
MEE Ertiraca de sfscieg por ruess deuda a LP 1] 1] 32079 3.015 676
Nenos Salichy de efeciwo por pago deuda LP o V] o 0| 0
MNes Ertrada de afecivo por emision de accones o o LH LH
NEnos Salich de efeciwo por compra de acdones de esor o o o 0| 0|
IMEnoe Saict cer i por pago de dhidendos 1] [50.450) (42 300) [47.235) [55.083)
TOTAL FLUMY DE EFECTIVO POR FINANCLAMIENTD o | 50.460) |17.221) |44.221) |5 4.408)
TOTAL FLLLK DEEFECTIVD 61 .55].| [13.425) 32.552 3&.5’!0' [2.251)
Saiboo Inicdal 12000 73551 60,126 92,67 8| 132.248|
Salbdo final 73.551 60.126 92.678 132,248 129,997
Diferancia fuje &1.551 [13.425) 32.552 39.570| |2.251)




Anexo 13 Estados Financieros Proyectados -Escenario Optimista-

Balance General

ACTIVO

2020 final

20

2023

2024

CAJA Y BANCOS 2,000 T3.551 80128 81.728 142,184 4T.180
CUENTAS PORCOBRAR 0 30,644 41 041 45.560 2.081 80.790
(3 PROVISION CUENTAS INCOBRABLES 0

INVENTARIOS 5.000 20,000 25000 31.250 30.083 48828,
OTRAS ACTIWOE CORRIENTES 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

z
®

4
#

ACTIVO FLIO - MAQUINARLA % HERFAM IENTA 69,000 69,000 89.000 39.0
{4 Depeciacion Maguinaris v Heremisnts 8,500 -20.700 -I7.800 -37.5

HEIEIE

EQUIPOS Y MUEBLES DE ORICINA 71060 7.100 T1 .

{4 Depeciscion Equipos whlustizs de Oiding -T10 2840 =35
EQUIPOS DE COMPUTACION 5,750 3,750 4. 75D 14750
{4 Depreciacion Equipos de Computacion -3.250 -13.083 -14.750

VEHICULOS

[=]

n
a
2

{4 Depreciacion Vehiculos

TOTAL ACTIV NO CORRIENTE

85830/

T74.990

TOTAL ACTIVO:

12830

205.185

PASIVO Y PATRIMONIO

A inicial

2020 final

20

2023

OBUGACIONES BANCARIAS

FORCION CORRIENTE - DEUDA LARGD FLAZD 0 13528 2,754 36,545
PROVEEDORES 15,000 15.06 15.000 15,0 5.000 15.0¢
OTRAS CUENTAS POR PAGAR

IMPUESTOS PORPAGAR 32888 5089 29,037 43.412 55.278
FROVISION BENEFICIOS A EMFLEADOS Riig 2558 2024 2721 2810
INTERESES PORFPAGAR 0 0 3512 3.288 3790
DEUCAS FISCALES 0 0 0
GASTOS ACUMULADOS POR PAGAR 0 0 0
CUENTAS PORPAGARACCIONISTAS v RELACIOMADAS 0 0 0
OTROS PRESTAMOS/FASNOS DIFERIDOS 0 0 0
TOTAL PA SIVD CORRIENTE 15000/ 43.532 42 647/ 64.100/ .195 HI4E
OBUGACIONES BANCARIAS LARGD PLAZD 0 0 32079 36.084 35T
CUENTAS PORPAGARACCIONISTAS 0 0 0 0 0

TOTAL PA SIVD MO CORRIENTE

TOTAL PASIVOD

%

=
"=
Blala|o

CAFTAL SOCIAL 57 850 57.850 o B850 57.850 & .850

RESERVALEGAL 0 0 0 0 0 0
RESERVA FACLLTATIVA 0 0 0 0 0 0
RESWLTADOS ACUMULADOS 0 0 BETS 451 2.978 7.594
UTILDAD DEL EJERCICIO 0 57.803 44122 51.084 3.7 57.210

TOTAL PATRIMONID

TOTAL PASIVOY PATRIMONIO

2850

78



Estado de Resultados

79

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

2.0

VENTAS NETAS

n 50.923

Hemramisntas 29.282
{+) TOTAL DE VENTAS T28.109)
{-} COSTO DE VENTAS 382.780
UTILIDAD BRUTA 273 687 345349
B7.458 109.389)

(-} CEPRECIACIONES 22277
(+/-) OTROS INGRESOS / EGRES0S OPERATIVOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD OPERATIVA 90671 69211 B4 568 125142 158.804,
(-} INTERESES PAGADOS 0 0 4467 5385 8.218]
{(+} INTERESES GANADOS 0 0 0 0 0
UTILIDA D OPERATIVA DESPUES DE COSTO S ANAMNCIERDS. 90.671 69.211 B0.101 11975 132.486)
{(+&) GANANCIAFPERDIDAEN LIBROS ENVENTADE ACTIVOS 0 0 0 0 0
{(+} OTROS INGRESOS NO OFERATNOS 0 0 0 0 0
(-} OTROS GASTOS MO OPERATNOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES DEIMPUESTO 5 Y PARTICIFACIONT| 90.671 69.211 B0.101 11975 132.486)
{-} 15% TRABAJADORES 0.382 2.015 7.964 22873
-} MPLESTO A LA RENTA / OTROS MPUESTOS 19.268 25448 32 403
UTILIDAD NETA 37803 T6.343 97 10
Flujo de Efectivo
FLLLMD EFECTIVD OPERACIDNAL 2020 2021 piires s 1024
Uilictsd Mesta 441332 51.084 73.347| S7.210|
Nes Depreciaciones y Amord iz acones 10 860 17.527 14 377 22277
Mas Proision de cuentas incobebles o o LH o
NEnos Grmnca en Actios de Lamo Plar [+] [+] [] [¥] [¥]
MNEs Peiickes en Activees de Lamo Pluo 1] 1] 4] 0 0
Menoe Aurneria de Ac s Corienies [41.544) e [11.175]) [14.707) [17.885])
Lt Disminucian en Activs Corrtes o 0| 0|
Na Aurmento de Pasios Comeries 34532 o 21434 23054 26.230|
Nenos Di=rminucian de Pasvos Comones o {5.BB5) o 0| 0
TOTAL FLUMY EFECTIVOD 0P ERA COMAL 61.551 38.699 TB.ETD 96.011] 128,022
FLLLMD DE INVERSION
Menoe Sl de sffeciivo por cormpra des act e o o o
Nes Ervrada de afeciv por wera de acihos [+] [+] [+ o 0|
TOTAL FLLLKY DEEFECTIVO ACTIVIDADE 3 DE INVERSION o o | 30 0o} o |55 0e0e)
FLLLMD DE FINA NCA MIENTD
MNes Ervrada der afecivo por e deuda allP o o 3.015 676
e noe St de efecio por pego dewda LP 4] 4] o o o
Na Ervrm da de afecivo por emision de accones o o LE LE
Nenos Salichy de efeciiwo por compra de acdones de lesor o V] o 0| 0
e noe Saficks de efeciw por pago de dhidendas ] |52.124]) |42 345 {48.530) (68.881)
TOTAL FLLMY DEEFECTIVO POR FINANCAMIENTD o |52.124) | 17.265) | 45.575]) |68.006)
TOTAL FLUMY DEEFECTIVO 1.5 51.| | 13.425) | 31.501' 50.435' 5.017
Sabde Inicia 12000 73.551 60.126 91.728| 142,164
Sakio ina 73.551 60.126 91.728 142,164 147,180
Diferancia fuje 61.551 | 13.425) 31601 50.43 6| 5.017




Anexo 14 Estados Financieros Proyectados -Escenario Pesimista-

Balance General

ACTIVO

2020 final

20

2023

2024

CAJA Y BANCOS 2,000 T3.551 B4 705 BT.9T9 123.908 134.472
CUENTAS PORCOBRAR 0 30,644 8478 40,400 43.632 47123
(3 PROVISION CUENTAS INCOBRABLES 0

INVENTARIOS 5.000 20,000 22000 24.200 .60 29,282

OTRAS ACTIWOE CORRIENTES

[=]

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

z
®

-]
=
=

ACTIVO FLIO - MAQUINARLA % HERFAM IENTA 69,000 89.000 39.0
{4 Depeciacion Maguinaris v Heremisnts 8,500 -I7.800 -37.5

AEIEIEIEIEIE

EQUIPOS Y MUEBLES DE ORICINA 71060 7.100 .

{4 Depeciscion Equipos whlustizs de Oiding -T10 2840 =35
EQUIPOS DE COMPUTACION 5,750 3,750 5.750 3T
{4 Depreciacion Equipos de Computacion -3.250 5.750 57

VEHICULOS

[=]

{4 Depreciacion Vehiculos

TOTAL ACTIV NO CORRIENTE

85830/

T74.990

64130

TOTAL ACTIVO:

12830

205.185

178311

PASIVO Y PATRIMONIO

A inicial

2020 final

20

OBUGACIONES BANCARIAS

FORCION CORRIENTE - DEUDA LARGD FLAZD 0 13528 2,754 36,545
PROVEEDORES 15,000 15.06 15.000 15,0 5.000 5.0
OTRAS CUENTAS POR PAGAR

IMPUESTOS PORPAGAR 32888 20508 20,032 I 89 13128
FROVISION BENEFICIOS A EMFLEADOS Riig 2552 2618 2.0 2780
INTERESES PORFPAGAR 0 0 3512 3.288 3790
DEUCAS FISCALES 0 0 0
GASTOS ACUMULADOS POR PAGAR 0 0 0
CUENTAS PORPAGARACCIONISTAS v RELACIOMADAS 0 0 0
OTROS PRESTAMOS/FASNOS DIFERIDOS 0 0 0

TOTAL PA SIVD CORRIENTE

15000/

43.532

OBUGACIONES BANCARIAS LARGD PLAZD 0 0 32079 36.084 35T
CUENTAS PORPAGARACCIONISTAS 0 0 0 0 0

TOTAL PA SIVD MO CORRIENTE

TOTAL PASIVOD

%

=
"=
Blala|o

CAPTAL SOCIAL 57.850 57.850 57 850 57.850 97,850 97.850
RESERVA LEGAL 0 0 0 0 0 0
RESERVA FACULTATVA [ [ 0 0 0 [
RESULTADCS ACUMULADCS [ [ 7342 [ 0 [
UTILDAD DEL EJERCICIO 0 5780 e 35779 45.081 58,780

TOTAL PATRIMONID

133.079

156109

TOTAL PASIVOY PATRIMONIO

2850

Z20.249

HIAX|
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Estado de Resultados

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2020 .04 2022 2023 2024
VENTAS NETAS
435 320 471.228
n T5.563 85.387
Hemramientas 24,730 20.708
{(+) TOTAL DE VENTAS 535 813 583.321
(-} COSTO DE VENTAS 289 96D 310.014
UTILIDAD BRUTA M6 6534 2T 3306
52.209
(-} CEPRECIACIONES 210 14.210
(+/-) OTROS INGRESOS / EGRES0S OPERATIVOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD OPERATIVA 90671 36366 39729 82292 97705
(-} INTERESES PAGADOS 0 0 4467 5385 8.218]
{(+} INTERESES GANADOS 0 0 0 0 0
UTILIDA D OPERATIVA DESPUES DE COSTO S ANAMNCIERDS. 90.671 36. 366 33.261 T6.908 91.388]
{(+&) GANANCIAFPERDIDAEN LIBROS ENVENTADE ACTIVOS 0 0 0 0 0
{(+} OTROS INGRESOS NO OFERATNOS 0 0 0 0 0
(-} OTROS GASTOS MO OPERATNOS 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES DEIMPUESTO 5 Y PARTICIFACIONT| 90.671 36. 366 33.261 T6.908 91.388]
{-} 15% TRABAJADORES B.485 8.289 B35 13.708
-} MPLESTO A LA RENTA / OTROS MPUESTOS 19.268 2030 T43 6343 15.420
UTILIDAD NETA 37803 36061 35229 49029 38260
Flujo de Efectivo
FLLLMD EFECTIVD OPERACIDNAL rdiry] piires s 1024
Uilickd Besta 36.061 35.22% A46.031 58.260|
Nes Depreciaciones y Amord iz acones 10 860 14 380 11.21.0) 14 210
Mas Proision de cuentas incobebles o o LH LH
NEnos Grmnca en Actios de Lamo Plar [+] [+] [] [¥] [¥]
MNEs Peiickes en Activees de Lamo Pluo 1] 1] 4] 0 0
e noe Aurnerio de Acies Corertes (41.544]) {3.832) {4.124] {5.652) {6.153)
Lt Disminucian en Activs Corrtes o o 0| 0|
Na Aurmento de Pasios Comeries 34532 o 17.033 16.551 19.605
M noe Di=rmirucian de P s Comeries [i] {11.475}) [} 0 0
TOTAL FLUMY EFECTIVOD 0P ERA COMAL 61.551 31614 62.598 68,140/ B5.9232
FLLLMD DE INVERSION
Menoe Sl de sffeciivo por cormpra des act e o o [
Nes Ertmca de efeciva por weria de acives ] ] o o o
TOTAL FLLLKY DEEFECTIVO ACTIVIDADE 3 DE INVERSION o o | 18,000 o (30000
FLLLMD DE FINA NCA MIENTD
MNes Ervrada der afecivo por e deuda allP o o 32.07% 3.015 &E75
e noe St de efecio por pego dewda LP 4] 4] o o o
Na Ervrm da de afecivo por emision de accones o o LE LE
Nenos Salichy de efeciiwo por compra de acdones de lesor o V] o 0| 0
e noe Saficks de efeciw por pago de dhidendas ] {50.450) 43 .404] {35.229) {45.03 1}
TOTAL FLLMY DEEFECTIVO POR FINANCAMIENTD o | 5. 260) |11.325) [32.214) |45.356)
TOTAL FLUMY DEEFECTIVO 1.5 51.| | 18.848) | 33.2?4' 35.925' 10.567
Sabde Inicia 12000 73.551 54.705 B7.979| 123.205
Sakio ina 73.551 54.705 B7.979 123.905 134.47 2]
Diferancia fuje 61.551 | 18.848) 33.274 35.92 6| 10.567




Anexo 15 Free Cash Flow -Escenario Pesimista con liquidacion-

82

1

2 8] 4 5 PERPETUIDAD
FREE CASH FLOW 61.551,03 31.614,06 44.598,35 68.139,94 55.922,11 72.250,00
VAN 101.344 -112.850,00 53.902,40 24.245,20 29.952,77 40.076,77 28.803,63 37.213,59
TIR 42,34% -112.850,00 61.551,03 31.614,06 44.598,35 68.139,94| 128.172,11




