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Vil

Durante muchos afos, las empresas de ventas de valvulas y cables eléctricos en el
mercado ecuatoriano han sido consideradas muy importantes para la industria
petrolera, debido a que la fiabilidad de los procesos clave de extraccion de petréleo
depende tanto de la calidad de sus materiales y equipos, como de la
complementariedad y encaje que exista entre ellos. En el Ecuador, sin embargo,
existe una tendencia hacia la especializacién en una de las dos lineas de productos,
generando empresas gue venden exclusivamente valvulas, y empresas que venden
exclusivamente cables eléctricos. De esta forma, actualmente no existe en el pais
una empresa que combine en su portafolio ambas lineas de productos, situacién
gue eleva los costos y la gestion de compras de las empresas petroleras, al tener
gue acudir a varias empresas para satisfacer sus necesidades de equipos y

materiales.

Esta investigacion sostiene que existe una interesante oportunidad de negocio para
la creacién de una compafiia especializada en la venta combinada de valvulas y
cables eléctricos para la industria petrolera ecuatoriana.

Para comprobarlo, se utilizé el método de investigacibn empirico y el método de
encuestas.

En base a los resultados obtenidos se afirmo confirmé la hipotesis que sostiene que
tiene sentido la creacion de una empresa especializada en la venta combinada de
valvulas y cables eléctricos para la industria petrolera ecuatoriana, puesto que esta
propuesta de negocio, reduce la gestion de compra del cliente final, asegurandole
una ‘solucion global’ y servicio de posventa adecuados a las necesidades de la

industria petrolera.



viii

Este proyecto es innovador en el mercado ecuatoriano por dos motivos. En primer
lugar, porque no existen empresas que vendan valvulas y cables eléctricos de
manera combinada. En segundo lugar, porque las empresas que venden valvulas
ylo cable eléctricos, no cuentan con personal calificado para hacer frente a las
demandas especificas de la industria petrolera, generando empresas que carecen
de las capacidades necesarias para ofrecer un servicio post-venta adecuado en este

sector.

Nuestro estudio financiero identificé que el proyecto es rentable a partir del 3er afio,
y segun los datos sobre la inversion inicial requerida versus nuestros ingresos, el
proyecto es viable econémica y financieramente. La inversion inicial no es muy alta
comparada con otros proyectos de igual magnitud., sélo aportando 18.926$
obtenemos en el proyecto una tasa de descuento del 18% con un valor presente

neto de 44.654 $, esto nos indica que el proyecto es rentable y viable en el ecuador.



“Abstract”

During many years, the companies dedicated to the sales of valves and electrical
cables have been viewed as very important to the oil industry, due to the feasibility of
the key to the oil extraction process depend on as much of the quality of the
materials and equipment as well the complimentary package that exist between
them. In Ecuador, however, there exist the tendency towards the specialization is
the norm, and firms prefer to sell of only one of both products lines, generating
companies that sell exclusively valves and or companies that sell exclusively
electrical cables. In this caseAs a result, there does not actually exist in the country
one company that combines in their portfolio both product lines, situation which that
elevates operating costs for the purchasing department of the oil companies, by
having to contact various companies to satisfy your equipment and materials

necessities.

This investigation sustains that there exist an interesting business opportunity

for the creation of a company specialized in the combined sales of valves and
electrical cable for the Ecuadorian oil industry.

To prove it, the empiric method of investigation and the survey method

were used. Based on the results obtained, we confirmed the hypothesis was
confirmed that sustains that it is feasible to create a company specialized in the

combined sales of valves and electrical cables for the Ecuadorian oil industry due to



that this business planbusiness plan reduces the purchasing duties of the client,
assuring them a global solution as well as a post sales service adequate for the oll

industry.

This project is innovating to the Ecuadorian market because of two reasons. First,
there does not exist companies that offer combined sales of valves and electrical
cables. Second, because companies that sell valves and/or electrical cables don’t

count with the qualified personnel to service specific oil industry demands.

Our financial study identified that the project is profitable after the 3" year , and
according to the data on the initial investment required versus our revenues, the
project is viable economic and financially. The initial investment is not very high
compared with other projects of same magnitude., only contributing 18.926 $we
obtain in the project a discount rate of 18% with a net present value of 44.654$, this

indicates us that the project is highly profitable and viable in this country.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION

Actualmente, los mercados de valvulas y cables eléctricos en Ecuador se
encuentran divididos en diferentes empresas de ventas y , no existe una compaiiia
gue maneje ambas lineas en conjunto (vValvulas y cCables eEléctricos). Es decir,
no se ofrece en el mercado petrolero una solucion completa de ventas sino parcial,
por lo que al momento en que una compaiiia de la industria petrolera desarrolla un
proyecto, tiene que enviar las requisiciones de compras a diferentes distribuidores

sin poder guiarse en uno que si pueda ofrecer una solucion global.

El proyecto consiste en la creacion y desarrollo de una compafia que comercialice
una solucion completa especializada en ventas de valvulas y cables eléctricos

enfocada en un inicio a la industria petrolera.

Se representaran equipos Chinos y Europeos, donde introduciendo al mercado
productos de alta calidad y precios competitivos en el mercado , se espera ganar
depor lo menos un 4% a un 510% del mercado de la competencia en el Ecuador

durante los primeros 10 afios.

A través de ésta empresa se llegara a una gran diversidad de clientes que incluyen
petroleras privadas de exploracion y produccion y empresas de ingenieria y servicio,
en donde se estara compitiendo con excelentes precios y tiempos de entrega al ser

representantes de diferentes marcas chinas y/o europeas.



La ubicacion de la oficina ser4 en Quito. En un principio, el personal de ventas
estara realizarando dos funciones:, salir a visitar clientes y también cotizando cotizar
los pedidos que lleguen., Uuna vez que sea necesario un apoyo adicional en la
oficina para apoyar al vendedor, se incluirh una persona que Unicamente se
encargue de enviar cotizaciones y atender al cliente via telefénica, esto con el fin de

gue el vendedor pueda salir con mayor frecuencia a visitar clientes.

Este proyecto es muy importante debido a que incluye el desarrollo y creacion de
una empresa la cual ofrece lo que ninguna otra tiene en el mercado eEcuatoriano,
es decir, una solucibn completa de ventas de vValvulas y cableseEquipos

eEléctricos.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proposito de esta investigacion es crear una compafia que ofrezca una solucion
global a las empresas petroleras, vendiendo de manera combinada valvulas y
cables eléctricos en los proyectos que salen al mercado eEcuatoriano. Actualmente
no existe una empresa de ventas de valvulas y cables eléctricos que ofrezcan una
solucion completa en el mercado petrolero, es decir, que manejen ambas lineas en
conjunto, debido a esto las empresas petroleras cuando necesitan comprar dicho

conjunto, no pueden dirigirse a una que maneje ambas lineas.

En el Ecuador existen tres grandes empresas que representan valvulas similares a
las que se busca introducir en el mercado ecuatoriano pero no conjuntamente con

cables eléctricos, sin embargo, éstas manejan equipos netamente americanos. En el



area de cables eléctricos, existen una mayor cantidad de empresas que venden en
el mercado productos americanos;, sin embargo, éstas Unicamente distribuyen
dichos equipos y no el conjunto valvula-cables eléctricos.

Mediante la creacibn de ésta empresa, se brindara al cliente una solucion
totalmente global, lo que se hace énfasis en una nueva estrategia de venta en el

mercado eEcuatoriano.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Crear una empresa especializada en la ventas combinada de valvulas y cables
eléctricos, donde se comercialice sus productos a la industria petrolera, ofreciendo

una solucion global, con el mejor tiempo de entrega y precio del mercado.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Alcanzar ventas a través de vendedores entrenados especializados por las
fabricas en el area técnica.

* Obtener de un 4% a un 510% de participacion en el mercado en los primeros
dieztres afios de operacion.

» Alcanzar tiempos de entrega de cotizaciones en un tiempo maximo de 24

horas, con precios de 15% inferiores al promedio del mercado.



 Brindar un servicio adicional de posventa especializado, eficaz,

personalizado, y oportuno.

1.3. MARCO DE REFERENCIA

La realizacion de este proyecto engloba diferentes aspectos como:
Administracion de Empresas, Temas Legales y Plan Financiero. En el marco tedrico
se hace referencia a los puntos basicos de esas materias y en el marco conceptual

se incluye definiciones necesarias para su comprension y analisis.

1.3.1. MARCO TEORICO

1.3.1.1. ADMINISTRACION

La administracion se define como el proceso de crear, disefiar y mantener un
ambiente en el que las personas, trabajando en grupo, alcancen con eficiencia las
metas seleccionadas. Las personas realizan funciones administrativas como

planeacién, organizacion, integracion de personal, direccién y control.

1.3.1.2. DIRECCION

Proceso a través de cual se influye a en las personas para que contribuyan a las
metas de la organizacion. En este proyecto la direccién estard enfocada a lograr la
realizacion efectiva de todo lo planeado por medio de la autoridad del administrador,

ejercida en base de a decisiones, ya sea tomadas directamente o delegando dicha



autoridad, y serd vigilada de manera simultdnea para que se cumplan de forma

adecuada todas las 6rdenes emitidas.

1.3.1.3. EVALUACION

Medicion y correccion del desempefio a fin de asegurarse de que se cumple con
los objetivos de la empresa y los planes diseflados para alcanzarlos.

Se analizara e implementara en este proyecto un proceso basico de control, es
decir, establecimiento de estandares, medicion del desempefio y correccion de
desviaciones.

Se utilizaran algunos tipos de estandares para poder medir el desempefio esperado
o real: estandares fisicos, costos, capital, ingresos, programas y planes estratégicos

como puntos de control para el control estratégico.

1.3.1.4. LAS FUNCIONES DE LA ADMINISTRACION

Muchos académicos y gerentes han descubierto que el andlisis de la administracion
se facilita mediante una organizacion util y clara del conocimiento; como primer
orden de clasificacién, del conocimiento se han usado las cinco funciones de los
gerentes que se examinaran en este trabajo.:.

Planeacion, Organizacion, Integracion de personal, Direccion, y Control.

1.3.1.5. FODA



Es una estructura conceptual para un analisis sistematico que facilita la adecuacion
de las amenazas y de las oportunidades externas con las fortalezas y debilidades
internas de una organizacion. Esta matriz es ideal para enfrentar los factores
internos y externos, con el objetivo de generar diferentes opciones de estrategias.

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la interaccién entre las
caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite. El
analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles
de la corporacion y en diferentes unidades de andlisis tales como producto,
mercado, producto-mercado, linea de productos, corporacién, empresa, division,
unidad estratégica de negocios, etc.). El FODA nos servira para identificar nuestra

ventaja competitiva llamada también ventaja diferencial.

1.3.1.6. INTEGRACION DE PERSONAL

El desarrollo de una estructura organizacional da como resultado la definicion de
puestos de trabajo que deben ser cubiertos por personas que cuentan con las
capacidades apropiadas. El analisis de puestos es el procedimiento por el cual se
determinan los deberes y la naturaleza de los puestos y los tipos de personas.
Proporciona datos que mas tarde se utilizaran para desarrollar las descripciones y
las especificaciones de cada puesto de trabajo. Se deberd ocupar y mantener

ocupados estos puestos en la estructura de la organizacion.

1.3.1.7. ORGANIZACION FORMAL



Es la organizacién basada en una division del trabajo racional, en la diferenciacion e
integracion de los participantes de acuerdo con algun criterio establecido por
aquellos que manejan el proceso decisorio. Es la organizacién planeada,; la que
estd en el papel. En secciones posteriores se graficara el organigrama disefiado

para este proyecto.

1.3.1.8. ORGANIZACION INFORMAL

Es la red de relaciones personales y sociales no establecidas ni requeridas por la
organizaciéon formal, que surge espontaneamente a medida que la gente se asocia
entre si, evitando romper las estructuras e integrando al personal en una actividad

con un propdsito conscientemente definido.

1.3.1.9. PLAN DE MARKETING

Un plan de marketing bien preparado es clave para el éxito del negocio. Incluira
investigacion de mercado, los clientes potenciales, competencia, posicionamiento, el
producto o servicio que se estaa vendiendo, precios, propaganda y promocion. El
plan de negocio esta a hecho disefiado con el objetivo depara dar una

soluciénservir a las necesidades de los clientesl cliente.

1.3.1.10. PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica es un proceso mediante el cual la empresa define sus

metas organizacionales a largo, mediano y corto plazo, la forma en que piensa

alcanzarlos y las herramientas de mercado que empleara para conseguirlo. Dicho



proceso se inicia con el establecimiento de metas y obijetivos, la definicion de
estrategias y politicas para lograr estas metas, el desarrolla desarrollo de planes
detallados para asegurar la implantaciébn de las estrategias, y los sistemas de
monitoreo, evaluacion y control necesarios para obtener los fines buscados.
También es un proceso para decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de
planeacién debe hacerse, cuando y como debe realizarse, quién lo llevara a cabo, y
gué se hara con los resultados. La planeacidén estratégica es sistematica en el
sentido de que es organizada y conducida con base en una realidad entendida.
Incluye seleccionar la vision, mision, objetivos y politicas. Las acciones para
lograrlos se irdn proyectando en base a estrategias y tacticas que nos llevaran a la
toma de decisiones, es decir, escoger entre diversos cursos de acciéon futuros.
Adicionalmente nos ayudara a lograr el uso efectivo de los recursos humanos,

financieros y materiales, especialmente cuando son escasos.

1.3.2. MARCO CONCEPTUAL

1.3.2.1. BRECHA COMPETITIVA

De acuerdo a Michael R. Czinkota y Masaaki Kotabe, la brecha competitiva es

“la diferencia en la efectividad de la estrategia de una empresa relativa a sus

competidores en el mismo mercado” (276). *

1.3.2.2. CAPACIDAD TECNICA



Nivel de suficiencia de una persona o empresa, medida desde el punto de vista
técnico, para ejecutar un proyecto. > Los vendedores tendran la capacidad técnica

necesaria para poder atender al cliente.

1.3.2.3. DISTRIBUCION EXCLUSIVA

Consiste en otorgar derechos de exclusividad a los distribuidores en determinado
territorio. Al otorgar estos derechos el productor le exige al comerciante no trabajar
con lineas similares de competencia. Mediante este tipo de distribucion se lograra
las siguientes ventajas en este proyecto como: se desarrolla un mayor esfuerzo en
ventas, se ejercera un mayor control por parte del productor sobre los precios y la
promocion, al igual que sobre el crédito y diversos servicios. * Este proyecto tendra

esas ventajas en la parte explicativa del proyecto.

1.3.2.4. ELASTICIDAD DE PRECIOS DE LA DEMANDA

Michael R. Czinkota y Masaaki Kotabe se refieren a la elasticidad de precios de la

demanda como “el grado en el que la demanda es sensible al precio” (309). *

1.3.2.5. FUNCION DEPARTAMENTO DE VENTAS

La funcién del departamento de ventas es planear, ejecutar y controlar las

actividades en ese renglon. Debido a que durante la ejecucion de los planes de

venta ocurren muchas sorpresas, el departamento de ventas debe dar seguimiento
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y control continuo a las actividades de ventas con el fin de conocer la razén del por

guée se pierde un proyecto o una cotizacion.

1.3.2.6. GLOBALIZACION

Proceso que resulta del avance en la tecnologia, telecomunicaciones y transporte
gue permite: el acceso inmediato a informacion; la ubicacién en diversos paises de
las distintas fases de la produccion, con componentes originarios de varios paises y
la venta de productos similares internacionalmente, con estandares universalmente

aceptados, con una concepcion de inter conectividad via Internet. °

1.3.2.7. INCOTERMS

Los Incoterms son un conjunto de reglas internacionales, regidos por la Camara de
Comercio Internacional, que determinan el alcance de las clausulas comerciales s
incluidas en el contrato de compraventa internacional. Los Incoterms también se
denominan clausulas de precio, pues cada término permite determinar los
elementos que lo componen. La seleccion del Incoterms influye sobre el costo del
contrato.  En este proyecto se utilizard la clausulaclausula EXW, explicada a
continuacion.:

Anexo 1.

1.3.2.7.1. EXW (EX-WORKS) — PUESTO EN FABRICA
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La clausulaclausula EXW_(ExWorks) implica es que el vendedor entrega cuando

pone la
mercaderia a disposicién del comprador en las fabricas. ®°  Se implementa esta
cldausula al cotizar a los clientes especificando que es la obligacion del el

comprador asumir todos los costos y riesgos de la importartaciéon de la mercaderia.

1.3.2.8. INDUSTRIA PETROLERA

Grupo de eEmpresas que se dedica a la exploracion y explotacién de hidrocarburos
y que continuamente requiere materiales y equipos para sus instalaciones. En el
Ecuador, durante el afio 2005, las empresas queal cual se enfocan en este plan de
negocios compraron $45 millones de dolares en este segmento. Es la industria

hacia cual se enfoca el presente proyecto.

1.3.2.9. INDUSTRIA DE VENTA DE VALVULAS Y CABLES ELECTRICOS

PARA EL SECTOR PETROLERO
Industria que fabrica y/o vende valvulas y cables eléctricos especializados para la
industria petrolera basados en normas internacionales. Entre los equipos que se

comercializaran seran los siguientes:

1.3.2.9.1. CABLE ELECTRICO
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Medio compuesto por uno o varios conductores aislados unos de otros y protegido
generalmente por una envoltura que reuna la flexibilidad y resistencia necesarias al
uso dea que el cable que se destine. Se utiliza en la industria petrolera para

sistemas de control e instrumentacion.

1.3.2.9.2. VALVULA DE CONTROL

La valvula automética de control generalmente constituye el ultimo elemento
en un lazo de control instalado en la linea de proceso y se comporta como un orificio
cuya seccion de paso varia continuamente con la finalidad de controlar un caudal en

una forma determinada.

1.3.2.10. INNOVACION

Innovar implica introducir algo nuevo, lo que significa crear nuevos conceptos e
ideas en el mundo de los negocios que origen nuevos procesos, productos,
servicios y estrategias en el campo empresarial. De tal forma la innovacion es la

creatividad puesta en practica.

1.3.2.11. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

Pago de la mercaderia

Flete interno (mover la carga desde la fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (consignatario, documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )



13

* Flete internacional (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
* Seguro
» Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )

» Transporte y seguro (lugar de importacion a planta)

1.3.2.12. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR

» Entrega de cotizaciébn en menos de 24 horas

» Entrega de la mercaderia en el tiempo ofrecido
» Entrega de documentos necesarios
 Empaque y embalaje

* Servicio de posventa

1.3.2.13. SERVICIOS

Actividades  econbémicas como transporte, banca, seguros, turismo,
telecomunicaciones, entretenimiento, consultariaconsultoria, entre otras, que en
condiciones normales son consumidas en cuanto se producen, a diferencia de los

bienes econémicos que son maas tangibles. ’

1.3.2.14. VALOR AGREGADO
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Es el valor (generalmente porcentual) que se agrega a una mercancia en funcién de

las transformaciones que esta tenga, confiriéendole una individualidad caracterizada.

8

1.3.2.15. VENTAJA COMPETITIVA

Se entiende por ventaja competitiva aquella situacién donde existe una ventaja
competitiva cuando una empresa ofrece un producto o servicio que los clientes
perciben como superior al de los competidores, con lo que promueven la

rentabilidad de la empresa. °

1.4 HIPOTESIS DE TRABAJO

En la actualidad existe una oportunidad de negocio dentro del sector petroleroen el
mercado ecuatoriano para la creacion de una compafia especializada en la venta

combinada de valvulas y cables eléctricos para la industria petrolera ecuatoriana.



2.1.

CAPITULO 2

METODOLOGIA

TIPO DE INVESTIGACION

15
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En este proyecto se utilizé la investigacién tecnoldgica y empirica con la cual se
planteara una manera innovadora de realizar un negocio que todavia no se
desarrolla en Ecuador. La investigacion tecnolégica se realiza con el fin de

seleccionar los productos mas adecuados para competir en el mercado ecuatoriano.

Se realizara investigacibn empirica para conocer el mercado ecuatoriano: qué
equipos son los vendidos a las petroleras, qué procedencia tiene estos equipos, cual
es la calidad, cuédles son los niveles de precios, cudles son los tiempos de entrega, y
cual es el nivel de ventas en unidades y en ddlares.En este proyecto se utilizo la
investigacion tecnologica y empirica con la cual se planteard una manera

innovadora de realizar un negocio que todavia no se desarrolla en Ecuador.

La investigacion tecnoldgica se realiza con el fin de seleccionar los productos mas

adecuados para competir en el mercado ecuatoriano.

Se realizara investigacion empirica para conocer el mercado ecuatoriano:, quée
equipos son los vendidos a las petroleras, quée procedencia tiene estos equipos,
cudal es la calidad, cudales son los niveles de precios, cuaales son los tiempos de
entrega, y cudal es son los montos el nivel de ventas en en montos monetarios

unidades y especificosen délares.

2.1.1. FUENTES DE INFORMACION
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Las fuentes de informacién provienen de expertos, proveedores, consumidores y
distribuidores de las industrias. También contard con fuentes bibliogréficas entre

otrosde apoyo.

2.1.2. ENTREVISTAS Y ENCUESTASENCUESTA

Dado el pequefo tamafo del mercado potencial de este proyecto de negocios, se
realizd una investigaciéon empirica de caracter exploratorio dividida en dos partes,
En primer lugar, se realizaron cuatro entrevistas a profundidad, con caracter abierto
a expertos en la industria petrolera con el fin de obtener informacion de primera
mano para el desarrollo de la encuesta final. Los expertos sefalaron que los
aspectos mas importantes para nuestro negocio en la industria petrolera son: tiempo
de entrega, calidad, precio, base instalada y servicio. En base a estos cinco
aspectos se desarrolld la encuesta final. Adicionalmente se obtuvo el rendimiento
del &rea petrolera y mediante esta informacibn nos basamos en la tasa de

descuento para el informe financiero.

Los expertos que concedieron las entrevistas a profundidad fueron: Pablo Serrano
(Dpto. Abastecimientos) y Pedro Pinzon (Dpto. de Ingenieria) de la empresa
Petrobras, Ana Gonzéalez (Dpto. Abastecimiento) y Rommel Molina (Dpto. Tecnico)

de la empresa Andespetro. Se escogieron estas dos empresas debido a que ambas
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estdn en proceso de crecimiento y manejan productos americanos, europeos y

chinos en sus compras de equipos. (Ver Anexo 10)

En la encuesta final participaron 13 empresas de la industria petrolera y se
seleccionaron dos personas de cada una de ellas: una el area de abastecimiento y
otra persona de caracter técnico, dando un total de 26 encuestas validas. Sus
resultados se presentan en el Anexo 11.

Se realiz6 una encuesta a 13 empresas de la industria petrolera, en el area de
abastecimientos y técnicas, donde se realizaron varias preguntas, extrayendo

conclusiones empiricas.
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CAPITULO 3

PROPUESTA ESPECIFICA

3.1. 3.1. PROYECTO (NOMBRE Y BREVE DESCRIPCION DEL
PROYECTO)

3.1.

El nombre del proyecto es la creacion de una compafia especializada en la

ventas combinadas de valvulas y cables eléctricos para la industria petrolera.

El propésito del proyecto es vender en la industria petrolera productos de
representacion exclusiva, asi como también vender a las empresas de ingenieria y

de servicio que trabajen proyectos llave en mano con dichas empresas.

Este proyecto estara financiado con capital propio de los socios y no existira
endeudamiento con terceros. Lo cual Esto permiteira tener mayor flexibilidad en
caso de ampliacion del negocio y la posibilidad de endeudamiento en caso de ser

requerido para un crecimiento en el futuro.
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La oficina que se arrendard para trabajar en este proyecto sera remodelada
conforme a las exigencias técnicas para este propésito. Se lograra tener un
ambiente fisico de trabajo funcional, con cierta amplitud para que los empleados se

sientan a gusto y realicen sus actividades adecuadamente.

Adicionalmente se utilizara el servicio de Qil & Power y del Directorio Energético del
Ecuador, revistas que se manejan en el ambito petrolero, donde los clientes podran
tender conocimiento de los productos que representamos, conocer nuestra

ubicacion y adquirir nuestros servicios.

Se creara también una pagina Web para hacernos conocer a nivel mundial.

Las cotizaciones serdn Exwork Factory, donde el cliente colocard la orden

directamente a la fabrica y transferira el dinero a la cuenta de dicha fabrica que esté
comprando. El cliente se pondra de acuerdo con la fabrica débonde y cbomo quiere

gue sea entregado entregada la mercaderia y sus respectivos costos.

3.1.1. LOS PRODUCTOS O ALCANCE DEL PROYECTO

Los productos que se ofreceran al mercado seran valvulas y cables eléctricos para

instrumentacion y control.

Los productos ofrecidos seran de procedencia chinaos y/o europeaos, por que

estaremos se compitiendo competird en lo que se refiere a precios y tiempos de
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entrega. Debido a esto utilizaremos una fuerza de ventas entrenada tanto en el &rea

de ventas como en el area técnica.

Con el andlisis de ventas que se obtenga, se estaran buscando acuerdos para

representar mas lineas a través de los Trade Shows que existen alrededor del

mundo con el fin de ampliar nuestra cartera de productos.

El servicio es una de las maneras mas eficaces en que una empresa se diferencia,
por lo que trabajaremos constantemente con un servicio posventa ya que esto es

parte de la calidad y valor agregado que le ofreceremos al cliente.

En un inicio, el alcance de ventas serd Unicamente en la industria privada petrolera
ya que es un mercado menos complicado de penetrar y ademas porque sus clientes
no tienden a ser clientes que a cancelarn después de 90 dias de entregar los
equiposla forma de pago no es mayor a 30 dias después de recibidos los equipos;,
igualmente de forma semejante, parte de nuestra cartera de clientes estaran seran
las empresas de servicio e ingenieria, los cuales que son quien usualmente
manejan usualmente los proyectos “llave en mano” para de las petroleras privadas y

publicas.

3.1.2. LAS ESTRATEGIAS DE ENTRADA'Y CRECIMIENTO

La estrategia de entrada al mercado abarcara todos los canales que la compafia

utiliza para contactar a sus clientes potenciales y los procesos que la organizacion
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desarrolla para mantener el contacto con los clientes desde el principio hasta el final

de las ventas. Se implementara la siguiente estrategia de entrada:

* Se identificard en los clientes sus necesidades, potencial, procesos de
compra, preferencias de compra y percepcion de valor

» Se disefiard las actividades de ventas necesarias para ofrecer las propuestas
de valor a sus respectivos segmentos de mercado

» Se disefara disefiara canales de venta rentables para ofrecer propuestas de
valor y para sostener una ventaja competitiva

* Se desarrollara desarrollara el procesos de venta que capturen los pasos
criticos y los objetivos que permitan una venta eficaz, transmision de
conocimientos y una efectiva administracion

» Se identificara identificara los principales retos en la implementacion y se
estableceran planes de implementacion claros y concisos

* Se ganara ganara el apoyo y el compromiso de la organizacion a las nuevas

estrategias para asegurar el éxito y la administracion del cambio

“La estrategia de crecimiento intensivo consiste en “cultivar” de manera intensiva los
mercados actuales de las compafias. Es adecuada en situaciones donde las
oportunidades de “producto-mercado” existentes adun no han sido explotadas

en su totalidad. Dentro de esta, existe la estrategia de penetracion donde se
enfoca en la mercadotecnia mas agresiva de los productos ya existentes como la
venta

personalizada a los clientes.” *°
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Se atacara atacara el producto-mercado debido a que no existe una empresa que
maneje ambas lineas en conjunto, por lo que es una oportunidad para entrar y

crecer en el mercado que queremosobjetivo..

La encuesta realizada a 13 empresas de la industria petrolera, en el area de
abastecimientos y técnica, determiné que si la compra es por repuestos, el 50% de
las compras son se realizan de acuerdo a la base instalada, el 40% de acuerdo al
tiempo de entrega y el 10% por precios, . sin Sin embargo, si la empresa esta
licitando un nuevo proyecto, el 60% de las compras es en base a tiempos de
entrega y el 40% de acuerdo al precio del producto. De acuerdo a que en las
compras de base ya en existencias solamente existe una 60% oportunidad de
participar en la venta, se ejecuta una entrada al mercado hacia proyectos nuevos
donde existe la oportunidad

De de entrar al 100%. (NO SE ENTIENDE LO RESALTADO EN AMARILLO, Y
PIENSO QUE DEBERIAN EXPLICAR MEJOR LO QUE ESTA EN TODO EL
PARRAFO ¢(QUE QUIERE DECIR QUE EL 40% DE LAS COMPRAS PARA

REPUESTOS DE REALIZAN DE ACUERDO AL TIEMPO DE ENTREGA)
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Compra para repuestos

llustracion 1. Compra para Repuestos

NO SE ENTIENDE ESTA ILUSTRACION. ¢(SON MOTIVOS PARA LA COMPRA DE

REPUESTOS? ¢(RAZONES POR LAS QUE SE ELIGE UN DISTRIBUIDOR Y

OTRO A LA HORA DE COMPRAR REPUESTOS?

Compra para Proyectos Nuevos

llustracion 2. Compra para proyectos Nuevos (IGUAL QUE ARRIBA: NO SE ENTIENDE

BIEN).
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3.1.3 LOS CONCEPTOS DE DIFERENCIACION

El objetivo de una estrategia de diferenciacion consiste en lograr una ventaja
competitiva al crear un bien o servicio que sea percibido por los clientes como
exclusivo de una manera importante. Se desarrollaran estrategias de diferenciacion

tangible y diferenciacion ilntangible.

3.1.3.1. DIFERENCIACION TANGIBLE

La diferenciacion tangible se refiere a caracteristicas observables de un producto o
servicio que es son relevantes en el proceso de seleccién de los consumidores,
tales como tamafio, forma, color, peso disefio, material, tecnologia y calidad. En

este proyecto se manejarana las siguientes diferenciaciones tangibles:

» Diferenciacién por Suministro: Se suministrara suministrara ambos productos

industriales y eléctricos a la industria petrolera.

» Diferenciacion en Calidad: Se representarana productos de primera calidad a

través de Representaciones directasDirectas.

3.1.3.2. DIFERENCIACION INTANGIBLE
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La diferenciacién intangible se refiere al valor que los consumidores perciben en un
producto o servicio y que no depende exclusivamente de los aspectos tangibles de

la oferta o servicio en términos de confianza, consistencia, sabor, seguridad, y
velocidad. En este proyecto se manejara manejaran las siguientes diferenciaciones

intangibles:

» Diferenciacidon por Servicio: Se brindara brindara confianza al cliente a través
de vendedores capacitados en sus areas de ventas donde, en con lo cual, las
requisiciones seran entregadentregas de cotizaciones seran realizadas o en

menos de 24 horas .horas.

» Diferenciacion por Imagen: A través del buen servicio ofrecido a los clientes,

se lograra lograra captar una buena imagen de la compafia en los clientes.

11
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CAPITULO 4

EQUIPO DE ADMINISTRACION

4.1. ORGANIZACION

La estructura organizacional se desarrollara desarrollara a través de una buena
Organizacion organizacion formal caracterizada por las reglas, procedimientos y
estructura jerarquica para que exista una sinergia de forma Optima y que se

alcancen las metas fijadas en la planificacion.

Existiran también relaciones sociales que surgen de forma espontanea entre el

personal de una empresa en estilo informal que serd complementaria a la formal.

Los objetivos seran verificables, precisos y realizables. Para que sean precisos

seran cuantitativos y para que sean verificables seran cualitativos.
Existira una clara definicion de los deberes, derechos y actividad de cada persona.

Se fijara fijara el area de autoridad de cada persona para cada actividad y lo que

cada uno debe hacer para alcanzar sus metas.

La organizacion estara integrada por personas con la adecuada con la combinacion
correcta de conocimientos y habilidades. Estas habilidades y conocimientos que
poseen nos va distinguir en el mercado. Estas personas llevaran llevaran a cabo los

avances y logros de la empresa y por ende seran recursos muy apreciados.
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Sera una empresa que tiene como objetivo fomentar un concepto de trabajo en el
gue dichos objetivos como la Vision y la mMisién este estén presentes en las
decisiones que se toman.

4.2. PERSONAL CLAVE DE ADMINISTRACION

4.2.1. ORGANIGRAMA:

GERENTE
GENERAL

| SECRETARIA/ 1
RECEPCIONIST/ |

CONTADOR VENDEDOR VENDEDOR
EXTERNO EXTERNO

llustracion Cuadro 1.3. Organigrama

La parte administrativa contara contara con un gerente Gerente general General con

capacidad gerencial administrativa para mantener un ambiente de trabajo eficiente,
adaptable a las circunstancias, y sera un lider emprendedor que constituye el motor
de excelencia dentro del negocio.

Lo apoyara apoyara una secretaria que también hace el papelrealiza la funcion de

recepcionista para la oficina entera.
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Existira un contador que asesore y lleve al dia el sistema de contabilidad y sus
registros legales.

Los vendedores externos estaran encargados de cotizar y hacer visitas de negocios
a los clientes diariamente para satisfacer todas las necesidades de los mismos,

conseguir ventas y nuevos clientes.

4.3. VISION

Ser considerados por nuestros clientes y proveedores como la mejor compafiia mas

facil para hacer negocios, con valor y capacidad incomparable en el pais.

4.4, MISION

Crecimiento en ventas de nuestras lineas de Productos productos mientras
mejoramos continuamente la satisfaccion de nuestros clientes y nuestra

productividad organizacional.

4.5 COMPENSACION ADMINISTRATIVA

Se realizaran realizaran varios tipos de remuneraciones:..

Al gerente general, ademas de su sueldo, se le bonificara con un monto a fin de afio
por las metas cumplidas.

A los vendedores, adicional a su sueldo y comisiones, se les entregara un bono a
final de afio, esto si se llegd a cumple la meta 6 superaron las expectativas de

ventas que debian realizar.
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4.6 FINANCIACION

Este proyecto estara financiado con capital de trabajo propio de los socios y no
existird endeudamiento con terceros. ; esto Con lo cual permitira tener mayor
flexibilidad en caso de ampliacién del negocio y la posibilidad de endeudamiento en

caso de ser requerido para un crecimiento en el futuro.

4.7 COSTOS

El costo de la empresa sera el valor de los equipos que se compren en el exterior.

4.8 ASESORAMIENTO PROFESIONAL

Existira un asesoramiento profesional para poder contar con el conocimiento
necesario para que ventas pueda prestar apoyo a sus clientes en todos todas las
etapas del proceso. Este asesoramiento técnico al departamento de venta sera a
través de las empresas que la compafia representa. Incluirda desde servicio de
calidad al usuario hasta el desarrollo de una requisicion como el servicio de pre y

posventa. *
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Adicionalmente se requerird de un abogado para realizar la constitucion de la
empresa y para cualquier consulta legal que se requiera, ; éste servicio sera tercer

izado.
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CAPITULO 5

FODA

Con el fin de mejor implementar mejor el proyecto, nos referimos a las
herramienta FODA, que nos permitira examinar la interaccion entre las
caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el cual éste compite. Las

conclusiones obtenidas como resultados del analisis FODA, seran de gran utilidad

en el plan de negocios de la empresa. YO NO VEO NINGUNA CONCLUSION

EXTRAIDA DEL ANALISIS FODA.

5.1 ANALISIS FODA

Fortalezas de la empresa:

« Unicos en el mercado (Nicho de Mercado)

* Capacidad econémica

* Excelente servicio ofrecido a los clientes

* Representaciones Exclusivas de productos de calidad
* Innovador

* Rapida Respuesta

* Personal técnico capacitado

* Ventas Estratégicas. Project Pursuit.

* Precios competitivos
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Oportunidades:

» Primeros en establecer una combinacién simultanea de dos servicios.
producto nuevo

» Mercado con alta demanda

» Conseguir representaciones directas

e Seguridad de pago a través de empresas conocidas

* Optimizacion de Plantas en el mercado

» Desarrollo de Convenios de equipos con los clientes.

* Expansion de Plantas en el mercado petrolero

* Ventas de Repuestos

Debilidades:

 Nuevos en el mercado

* Falta de lineas de representaciones directas

* Falta de implementacion de 1ISO 90009001 en un principio

» Falta de una rapida respuesta a los clientes cuando dependemos de los
precio de la fabrica
* Plazo Largos tiempos de entrega largos cuando no sonpara productos no

estandar
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Amenazas:

» Creacion Existencia de una competencia fuerte competencia en el
mercadodemasiado rapido (Benchmarking)

» Inestabilidad politica y juridica que afecte la inversion petrolera privada
(Clima de Negocios)

 Tomar demasiado tiempo en conseguir lineas de representaciones directas

* Necesidad de conseguir descuentos extendidos a traveés de las fabricas
fabricas para entrar en el mercado

* Riesgo pais
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CAPITULO 6

EL PLAN DE MERCADEO

ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS

6.1. CONSUMIDORES

La cartera de consumidores seran las Empresas Petroleras Privadas ( OCP, Repsol
YPF, Petrobras, AGIP Oil Ecuador, Andes Petro, Tecpecuador, City Oriente y
Perenco Ecuador Limited) y las empresas de Servicio e Ingenieria (Tecna, Azul,
ARB, Conduto, Smartpro) que manejan proyectos llave en mano donde sus clientes

finales pueden serson empresas privadas o estatales.

En un el mediano futuro plazo (aproximadamente 2 afios), cuando el capital
invertido sea remunerado en su totalidad, se comenzara comenzara a ampliar la

cartera de clientes a Empresas Estatales para cotizar directamente.

6.2 EL TAMANO DEL MERCADO Y SU TENDENCIA

En un principio se estara manejando un mercado de 13 clientes potenciales como
son las Empresas Petroleras privadas y las empresas de ingenieria y servicio que
cotizan proyectos llave en mano y que deben incluir en sus ofertas nuestros

equipos, donde el cliente final son las petroleras privadas o estatales . La siguiente
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tabla . La Tabla 1. muestra el tamafio del mercado de compras en dodlares

americanos para estas empresas donde se enfoca las ventas de ambos productos.

| CLIENTES POTENCIALES SECTOR PETROLERO |

I
|
COMPRA ANUAL
COMPRA ANUAL | COMPRA ANUAL |VALVULAS-CABLES
‘ DE VALVULAS DE CABLES ELECT
| | ANDES PETRO 1M 4M 5M
| |REPSOL YPF M 4M 5M
| | PETROBRAS 2 M 4M 6M
| [AGIP 1M 3M 4M
| | PERENCO 500 K 3M 35M
| |CITY ORIENTE 500 K 3M 35M
| [ocP 2M 3M 5M
| | TECPECUADOR 1M 3 M 4AM
TOTAL COMPRAS
SECTOR PETROLERO: 9M 27 M 36M

CLIENTES POTENCIALES EMPRESAS DE INGENIERIA 'Y SERVI CIO

COMPRA ANUAL
COMPRA ANUAL | COMPRA ANUAL |VALVULAS-CABLES
DE VALVULAS DE CABLES ELECT
TECNA 200K 1M 12 M
AZUL 400K 1M 1,4 M
ARB 100K 1M 1,1M
| [conbuTO 400K 1M 1,4 M
| [SMARTPRO 200K 1M 12 M
TOTAL COMPRAS
INGENIERIA Y SERVICIO: 1,3 M 5M 6,3 M
TOTAL COMPRAS SECTOR PETROLERO / INGENIERIA Y
SERVICIO 423 M

TablaTabla 11. Tamaiio del mercado de compras en U
donde se enfoca las ventas de ambos productos.

.S. Dolares ($) de las empresas

| CLIENTES POTENCIALES SECTOR PETROLERO

COMPRA
ANUAL DE
VALVULAS COMPRA ANUAL DE CABLES
ANDES PETRO 1M 4 M
REPSOL YPF 1M 4 M
PETROBRAS 2M 4 M
AGIP 1M 3 M
PERENCO 500 K 3M
CITY ORIENTE 500 K 3 M
OCP 2M 3 M
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TECPECUADOR 1M 3M
9M 27M 36M

| CLIENTES POTENCIALES EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO |

COMPRA
ANUAL DE
VALVULAS COMPRA ANUAL DE CABLES
TECNA 200K 1M
AZUL 400K 1M
ARB 100K 1M
CONDUTO 400K 1M
SMARTPRO 200K 1M
13 M 5M 6.3
MONTO COMPRAS
ANUALES 42.3M

En un inicio (ler afio6 primeros meses) se estaran cotizando de 30 a 40
cotizaciones pedidossolicitudes mensuales ganando aproximadamente entre el
810% y el 1015% de las mismas.

Se estima que en dieztres afos estaremos manejando aproximadamente 2020
clientes; determinamos que se estarian cotizando alrededor de 20100 cotizaciones
pedidossolicitudes al mes, y ganando aproximadamente el 20% al 25% de las

mismas.

Debido a que la tendencia del mercado es comprar equipos de alta calidad, buenos
precios y, sobre todo, buenos tiempos de entrega, con la informacion que tenemos
del area petrolera, se buscaran representaciones en China y Europa de equipos que
cumplan dichas especificaciones con el fin de ganar por lo menos el 510% del
mercado ecuatoriano en los primeros 10 afos. ecuatoriano en el primer afio de

constituida la empresa.

6.3 COMPETENCIA Y LOS LIMITES COMPETITIVOS
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En las entrevistas encuesta a las empresas petroleras se confirma que actualmente
no existe una empresa que maneje ambas lineas de productos ofrecidos en el
mercado ecuatoriano y que existe la necesidad de una empresa que ofrezca la

solucion global.

Adicionalmente determinamos que existe un mercado cautivo de empresas que
necesitan equipos de alta calidad y r4pidos tiempos de entrega por lo que es una

buena oportunidad para entrar en el mercado ecuatoriano.

Existencia de una Solucion Global

llustracién 4. Existencia de una solucién Global

Necesidad de una Solucion Global
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llustracién 5. Necesidad de una solucion Global

Se cuestionopregunté que qué marca de valvulas y cables eléctricos usualmente
compran en el mercado;, éstas contestaron que el 80% son marcas americanas y

20% chinas o europeas en ambos casos.

Procedencia de Valvulas
y Cables Electricos

CHINAS /
EUROPEAS
20%

llustracion 6. Procedencia de Valvulas y Cables EIé  ctricos

Lo importante de los resultados es que las marcas americanas tienden a ofrecer
tiempos de entrega largos versusvs. las marcas chinas y europeas, por lo que es
una manera de penetrar en el mercado, combatiendo este pilar que para el cliente

es muy importante

6.3.1. PILAR DE TIEMPO DE ENTREGA:
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lustracién 7. Tiempo de Entrega Valvulas y Cables E  |éctricos Norte Americanas

Tiempo de Entrega Valvulas y Cables
Electricos Chinas/Europeas

llustracion 8. Tiempo de Entrega Valvulas y Cables  Eléctricos Chinas/Europeas

Las ilustracionesDe acuerdo a las entrevistas realizadas el tiempo de entrega de los
equipos chinos y europeos son menores que los norte americanos en lo que se
refiere a fabricacion. (ver anexo 11, grafico 4 y 9) En respecto a tiempo de transito
maritimo, ya que no es necesario explicar lo aéreo por su igualdad de tiempo, los
productos norte americanos tienen un tiempo de transito menor a los chinos y
europeos.

(ver anexo 13) La diferencia de tiempo de navegacion se compensan y se supera

por la diferencia que existe en el tiempo de fabricacion de los productos. muestran
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la percepcion del cliente que existe una entrega rapida de los productos Chinas
chinos y Europeas europeos vsversus los. nNortea Americanoas, lo cual nos da la
oportunidad de entrada al mercado debido a la importancia que el cliente le pone a

este pilar como podemos se ve en la llustracion 9.

Existe Importancia en el Tiempo de Entrega
de Valvulas y Cable Electrico

llustracion 9. Importancia Tiempo de Entrega Valvul  as y Cables Eléctricos

«El conseguir una mejor tiempo de entrega para el cliente se hiciera a través de
un sistema de entrega justo a tiempo que se pudiera ir coordinando con las
fabricas. ESTE PARRAFO ESTA DESCONECTADO CON LO ESCRITO

PREVIAMENTE. O SE ELABORA MEJOR LA IDEA, O SE ELIMINA.

6.4. PROVEEDORES

Los proveedores seran empresas de lineas industriales y eléctricas del giro
petrolero que no posean sus representadas representantes en el pais. La idea es
llegar a un acuerdo de representacion con las empresas, a través de asistiendo
asistiendo a los Trade Shows petroleros y eléctricos que existen alrededor del todo

mundo. A estos Trade Showseventos asisten muchas empresas del mercado
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Chino chino y Europeo europeo que estan interesadas en entrar en el mercados que
no han ahondado donde todavia no han incursionado, como es el Ecuatoriano
ecuatoriano; este hecho nos puede en lo cual nos da dar un poder de negociacion
favorable en para conseguir representaciones autorizadas exclusivas directas.

(Ver Anexo 1434 y 1545)
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CAPITULO 7

EL PLAN DE MARKETING

7.1 ESTRATEGIA DE MARKETING GLOBAL

En la estrategia de Marketing Global se ejecutara ejecutara la herramienta de
la flor de servicio para expresar las cuatro “P” de McCarthy: producto, precio, plaza 'y
promocién. * También se indagara indagara en cado uno de los temas mas mas a

fondo.

También se utilizara el tipo de Marketing Directo y en En Linea el cual combina
herramientas como publicidad, relaciones publicas, promocion, correo directo,
Internet y el Email marketing.

S

Asimismo, se realizaran las promociones a través de las paginas Web, tales como:

» Por la compra de un equipo, se regalan (camisetas, gorras, chaquetas con el

logo de la empresa)

* Invitaciones a los clientes a Seminarios 0 Cursos de Entrenamiento en el
exterior auspiciados por las fabricas que representemos, con el fin de dar a

conocer el producto, y a nosotros como representantes exclusivos.
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7.2CREANDO EL PRODUCTO DE SERVICIO

TACTICA
DE
VENTAS

SERVICIO DE
GARANTIA

PRECIOS
COMPETITIVOS

SERVICIO
INNOVADOR

PROMOCION

llustracién Cuadro 2. 10. La Flor de Servicio

Se ejecutara ejecutara una estrategia de marketing comenzando desde el corazon
de la flor queque es nuestro Servicio Innovador. Debido a lo que hace bonita y

mantiene vivo al corazon de la flor son los pétalos, se mantendran funcionando los
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mismos a travécon el fin de mantener las de excelencia en cada pétalo ofrecido al

cliente..

7.2.1. PRODUCTO

Se distingue el producto que se ofrecera al cliente como tangible e intangible.
En este proyecto se utilizara ambos aspectos, tangible y intangible, explicadosa a

continuacion:

7.2.1.1. PRODUCTOS TANGIBLES

Se aprovechara aprovechara la oportunidad que existe en ofrecer productos de
menos menor precio a con mejores mejores tiempo de entrega en ambos ambas
lineas, de (valvulas y cables eléctricos). La mercaderia tangible propuesto
propuesta al mercado seran de la misma calidad o mejor que los que existen en el

mercado. (Anexo 5y 6)

7.2.1.2. PRODUCTOS INTANGIBLES

La estrategia de producto que mas se implementara implementara serd nuestro

servicio intangible de innovacién y excelencia que le ofrecemos al cliente a través de

vendedores con capacitacién técnica. **
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7.2.2. PRECIOS

Debido a que las marcas que se tienen destinadas a espera representar son Chinas
chinas y Europeaseuropeas, nos estaremos en capacidad de permite competir, Si
fuera necesario, en base de un mejor menor precio.

El hecho de que compitamos en precio, no significa que la calidad sea baja, pues
siempre se buscaran buscaran representaciones donde las caracteristicas de los
equipos cumplan con las normas exigidas para poder entrar en el mercado
ecuatoriano. La encuesta demostré que los compradores consideran a las marcas
chinas y europeas de ser de buena calidad. En las valvulas, escogieron 25%-
calidad regular a 75%-calidad excelente. Mientras que en el cable eléctrico, todos
elig

iero
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llustracion 11. Percepcion Calidad de Valvulas y Cables Eléctricos Chinas/Europeas

7.2.3. TACTICAS DE VENTAS

Las tacticas sera netamente de ventas, donde el vendedor externo junto con el
técnico o vendedor de la fabrica que se esté representando, realizaran realizaran
visitas a todos los clientes de la industria petrolera (Abastecimientos, Ingenieria y
Area Técnica) con el fin de darnos a conocer en el mercado, estar calificados como

proveedores y poder conocer los requisitos para poder cotizar en sus proyectos.

Otra de las estrategias de Marketing a utilizar es el Try & Buy, es decir, se traeran a
las industrias un equipo para probar el funcionamiento en su proceso;, este equipo
sera utilizado por el cliente durante un tiempo determinado (aproximadamente 30
dias), si el cliente quedd satisfecho con el funcionamiento, éste tiene la obligacion
de comprarlo, si el cliente no le parecié un equipo que cumpla sus necesidades,

simplemente éste se devuelve a la fabrica sin ningun costo para el cliente.

Una de las tacticas de ventas que se utilizar4 sera trabajar basados en el buen
plazo de entrega que los equipos chinos y europeos tienen sobre los productos
aAmericanos. De acuerdo a la solicitud de cotizacién realizada a empresas Chinas

chinas y Europeaseuropeas, el tiempo de entrega de dichas empresas son mejores
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gue las Americanasamericanas, por lo que sera una de las tacticas a utilizar para

penetracion del mercado.

7.2.4. POLITICAS DE SERVICIO Y GARANTIA

La politica de servicio consiste en brindar a los clientes un servicio de excelencia en
ventas con apoyo a las requisiciones mas exigentes. Se hiciera hara posible a
través de una administracion que exige exija una infraestructura que conozca sepa

utilizar todas las herramientas a su disposicion.

A través de nuestras representaciones autorizadas, ejecutariamos una politica de
garantia respetando y extendiendo al cliente o usuario final las condiciones

contractuales de garantia otorgada por el fabricante en sus partes/equipos.

7.2.5. PLAZA

La forma de distribucion o entrega sera a través de despacho directo al cliente en la
fabrica 6 en su embarcador. En la orden de compra del cliente, se debe indicar el
lugar de entrega;, donde de ser entregado en el embarcador, el costos del flete sera

incluido en la factura de la fabrica.

7.2.6. PROPAGANDA Y PROMOCION

En lo que respeta a la publicidad y promocion se utilizaran medios publicitarios

como disefio de una pagina Web muy interactiva que estard a cargo de una
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empresa técnica especializada en este tipo de trabajo. También se utilizara
utilizaran varios medios de comunicacion que estan disponibles para promover a los
productos. Estos seran los medios de comunicacion de impresion que incluyen
periddicos y revistas que resaltaran resaltaran las ventajas del producto de una

manera sumamente atractiva. °
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CAPITULO 8

EL PLAN FINANCIERO

8.1. EL PLAN FINANCIERO

El plan financiero esta esta basado en la hipdtesis planteada para el plan de
negocios de la “Creacién de una Compafia Especializada en la Venta Combinada
de Vélvulas y Cables Eléctricos para la Industria Petrolera”

En el plan financiero se calcula la factibilidad de cual sera del desenvolvimiento del
negocio en un futuro desde el punto de vista financiero. Se obtieneve una caja de
flujo objetivao y clarao para do donde se puede pronosticarever la situacion
financiera de la empresa.

Es necesario estar al tanto de la liquidez (el tamafio de los ingresos) que tendra el
negocio para poder comprometerse en las deudas que fuesenran necesarias como
para fines de crecimiento. Como Con la finalidad de conocer cuaal sera la
rentabilidad del negocio en el futuro, se elabora presenta a continuacion la inversion
inicial, presupuesto de ventas, gastos administrativos y operativos, balance general,

estado de resultados, flujo de caja anual y flujo de caja de inversionistas.
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8.2. INVERSION INICIAL

El gasto dedicado a la adquisicion de bienes de capital que serviran para producir
bienesSe muestra los tangibles e intangibles que su utilizaran para comenzar el
proyecto, igualmente el total de inversion que deben proporcionar los inversionistas.

(Ver anexo 1)

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUMENTACION Y CONTRO L

Tabla 2. Inversion Inicial

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUMENTACION Y CONTR OL

| INVERSION INICIAL

TANGIBLES Depreciacion Deprec. Afio
Central Telefonica, y teléfonos con instalacion $ 450.00 10% | $ 45.00
1 Laptop Dell Latitude D610 $ 2,378.88 3333% | $ 792.88
1 Laptop Dell Latitude D610 $ 2,378.88 3333% | $ 792.88
1 Laptop Dell Latitude D610 $ 2,378.88 3333% | $ 792.88
1 Laptop Dell Latitude D610 $ 2,378.88 3333% | $ 792.88
1 Impresora hp Laser Jet $ 265.00 3333% | $ 88.32
1 Impresora hp Laser Jet $ 265.00 3333% | $ 88.32
1 Mesa de Trabajo 1.5 X 60 $ 135.00 10% | $ 13.50
1 Mesa de Trabajo 1.5 X 60 $ 135.00 10% | $ 13.50
1 Mesa de Trabajo 1.5 X 60 $ 135.00 10% | $ 13.50
1 Mesa de Trabajo 1.5 X 60 $ 135.00 10% | $ 13.50
1 Mesa de Trabajo 1.5 X 60 $ 135.00 10% | $ 13.50
1 Silla $ 51.00 10% | $ 5.10
1 Silla $ 51.00 10% | $ 5.10
1 Silla $ 51.00 10% | $ 5.10
1 Silla $ 51.00 10% | $ 5.10
1 Silla $ 51.00 10% | $ 5.10

$ 11,425.52 $ 3,486.17

INTANGIBLES

CAPITAL DE TRABAJO



Deprec 10 afios

| Efectivo Minimo requerido | $ 5,000.00
INVERSION DIFERIDA
Gastos de Constitucién $ 2,500.00 250.00
| TOTAL INVERSION | $ 18,92552 |

| PARTICIPACION INVERSION |

FUENTE MONTO
Deuda 0
$
Aporte Socios 18,925.52

8.3. 8.3. PRESUPUESTO DE VENTAS

8.3.
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Ventas calculadas para 10 afiosSe detallan las ventas para 10 afios de las valvulas

y cables eléctricos. (Ver anexo 2)

VENTAS ESTIMADAS 1ER ANO
VENTAS ESTIMADAS 1ER ANO

EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

VENTAS ESTIMADAS 1ER ANO
VENTAS ESTIMADAS 1ER ANO
Tabla 3. Presupuesto de Ventas

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUMENTACION Y CONTR OL

INCREMENTO UNIDADES POR ANO: 10%

INCREMENTO PRECIO POR ANO: 3% ichulgueros!
INGRESO POR COMISIONES: 25%
VENTAS ESTIMADAS 1ER Afios
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES

VALVULA TAMANO 2" 10 $ 1,000.00 $ 10,000.00 $ 2,000.00
VALVULA TAMARNO 3" 15 $ 1,250.00 $ 18,750.00 $ 3,750.00
VALVULA TAMARNO 4" 20 $1,924.00 $ 38,480.00 $ 7,696.00
VALVULA TAMANO 6" 15 $ 3,426.00 $51,390.00 $10,278.00
VALVULA TAMANO 8" 10 $ 6,685.00 $ 66,850.00 $13,370.00
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| | VALVULA TAMARNO 10" 5 $9,610.00 $ 48,050.00 $9,610.00
| | VALVULA TAMARNO 12" 5 $11,711.00 $ 58,555.00 $11,711.00
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION (FT) 200000 $ 1.60 $ 320,000.00 $ 64,000.00
| | TOTAL $ 35,607.60 $612,075.00 | $122,415.00
I
| VENTAS ESTIMADAS 1 ER ANO
| EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
| | VALVULA TAMARNO 2" 10 $ 1,000.00 $ 10,000.00 $ 2,000.00
| | VALVULA TAMARNO 3" 15 $ 1,250.00 $ 18,750.00 $ 3,750.00
| | VALVULA TAMARNO 4" 15 $1,924.00 $ 28,860.00 $5,772.00
| | VALVULA TAMARNO 6" 15 $ 3,426.00 $ 51,390.00 $ 10,278.00
| | VALVULA TAMARNO 8" 6 $ 6,685.00 $ 40,110.00 $ 8,022.00
| | VALVULA TAMARNO 10" 3 $9,610.00 $ 28,830.00 $ 5,766.00
| | VALVULA TAMANO 12" 3 $11,711.00 $ 35,133.00 $ 7,026.60
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION (FT) 500000 $1.60 $ 800,000.00 | $ 160,000.00
| | TOTAL $35,607.60  $1,013,073.00 | $202,614.60
| TOTAL $71,215.20 | $1,625,148.00
I
| TOTAL INGRESO POR COMISIONES PRIMER ANO | $325,029.60
VENTAS ESTIMADAS 2DO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
| | VALVULA TAMARNO 2" 11 $ 1,030.00 $ 11,330.00 $ 2,266.00
| | VALVULA TAMARNO 3" 17 $1,288.00 $ 21,896.00 $ 4,379.20
| | VALVULA TAMARO 4" 22 $ 1,982.00 $ 43,604.00 $ 8,720.80
| | VALVULA TAMARNO 6" 17 $ 3,529.00 $ 59,993.00 $ 11,998.60
| | VALVULA TAMARO 8" 11 $ 6,886.00 $ 75,746.00 $ 15,149.20
| | VALVULA TAMARNO 10" 6 $ 9,898.00 $ 59,388.00 $11,877.60
| | VALVULA TAMANO 12" 6 $ 12,062.00 $ 72,372.00 $ 14,474.40
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 220000 $1.65 $ 362,560.00 $ 72,512.00
| | TOTAL $ 36,676.65 $ 706,889.00 | $141,377.80
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMARNO 2" 11 $ 1,030.00 $ 11,330.00 $ 2,266.00
VALVULA TAMANO 3" 17 $1,288.00 $ 21,896.00 $ 4,379.20
VALVULA TAMARNO 4" 17 $1,982.00 $ 33,694.00 $ 6,738.80
VALVULA TAMANO 6" 17 $ 3,529.00 $ 59,993.00 $11,998.60
VALVULA TAMANO 8" 7 $ 6,886.00 $ 48,202.00 $ 9,640.40
VALVULA TAMANO 10" 3 $ 9,898.00 $ 29,694.00 $5,938.80
VALVULA TAMANO 12" 3 $ 12,062.00 $ 36,186.00 $7,237.20
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 550000 $1.65 $906,400.00 | $ 181,280.00
TOTAL $36,676.65 $1,147,395.00 | $229,479.00
TOTAL $73,353.30  $1,854,284.00
TOTAL INGRESO POR COMISIONES SEGUNDO ANO $ 370,856.80
VENTAS ESTIMADAS 3ER ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMARNO 2" 12 $1,061.00 $12,732.00 $ 2,546.40
VALVULA TAMANO 3" 19 $1,327.00 $ 25,213.00 $ 5,042.60
VALVULA TAMARNO 4" 24 $ 2,041.00 $ 48,984.00 $9,796.80
VALVULA TAMARNO 6" 19 $ 3,635.00 $ 69,065.00 $13,813.00
VALVULA TAMANO 8" 12 $ 7,093.00 $ 85,116.00 $17,023.20
VALVULA TAMANO 10" 7 $10,195.00 $ 71,365.00 $ 14,273.00
VALVULA TAMANO 12" 7 $ 12,424.00 $ 86,968.00 $17,393.60
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 242000 $1.70 $ 410,780.48 $ 82,156.10
TOTAL $37,777.70 $810,223.48 | $162,044.70
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMARNO 2" 12 $1,061.00 $12,732.00 $ 2,546.40
VALVULA TAMANO 3" 19 $1,327.00 $ 25,213.00 $ 5,042.60
VALVULA TAMARNO 4" 19 $ 2,041.00 $ 38,779.00 $ 7,755.80
VALVULA TAMANO 6" 19 $ 3,635.00 $ 69,065.00 $13,813.00
VALVULA TAMANO 8" 8 $ 7,093.00 $ 56,744.00 $11,348.80
VALVULA TAMANO 10" 3 $10,195.00 $ 30,585.00 $6,117.00
VALVULA TAMANO 12" 3 $ 12,424.00 $ 37,272.00 $ 7,454.40
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 605000 $1.70 | $1,026,951.20 | $205,390.24
TOTAL $37,777.70 | $1,297,341.20 | $259,468.24
TOTAL $75,555.39  $2,107,564.68
TOTAL INGRESO POR COMISIONES TERCER ANO $ 421,512.94
VENTAS ESTIMADAS 4TO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMARNO 2" 13 $ 1,093.00 $ 14,209.00 $ 2,841.80
VALVULA TAMANO 3" 21 $1,367.00 $ 28,707.00 $5,741.40
VALVULA TAMARNO 4" 26 $2,102.00 $ 54,652.00 $10,930.40
VALVULA TAMARNO 6" 21 $ 3,744.00 $ 78,624.00 $ 15,724.80
VALVULA TAMANO 8" 13 $ 7,306.00 $ 94,978.00 $ 18,995.60
VALVULA TAMANO 10" 8 $10,501.00 $ 84,008.00 $ 16,801.60
VALVULA TAMANO 12" 8 $12,797.00 $ 102,376.00 $ 20,475.20
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 266200 $1.75 $ 465,414.28 $ 93,082.86
TOTAL $38,911.75 $922,968.28 | $184,593.66
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMARNO 2" 13 $ 1,093.00 $ 14,209.00 $ 2,841.80
VALVULA TAMANO 3" 21 $1,367.00 $ 28,707.00 $5,741.40
VALVULA TAMARNO 4" 21 $2,102.00 $ 44,142.00 $ 8,828.40
VALVULA TAMANO 6" 21 $ 3,744.00 $ 78,624.00 $ 15,724.80
VALVULA TAMANO 8" 9 $ 7,306.00 $ 65,754.00 $ 13,150.80
VALVULA TAMANO 10" 3 $10,501.00 $ 31,503.00 $ 6,300.60
VALVULA TAMANO 12" 3 $12,797.00 $ 38,391.00 $7,678.20
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 665500 $1.75| $1,163,535.71 | $232,707.14
TOTAL $1,464,865.71 | $292,973.14
TOTAL $38,911.75 $2,387,833.99
TOTAL INGRESO POR COMISIONES CUARTO ANO $ 477,566.80
VENTAS ESTIMADAS 5TO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMARNO 2" 14 $1,126.00 $ 15,764.00 $ 3,152.80
VALVULA TAMANO 3" 23 $ 1,408.00 $ 32,384.00 $6,476.80
VALVULA TAMARNO 4" 29 $ 2,165.00 $ 62,785.00 $ 12,557.00
VALVULA TAMARNO 6" 23 $ 3,856.00 $ 88,688.00 $17,737.60
VALVULA TAMANO 8" 14 $ 7,525.00 $ 105,350.00 $21,070.00
VALVULA TAMANO 10" 9 $10,816.00 $ 97,344.00 $ 19,468.80
VALVULA TAMANO 12" 9 $13,181.00 $118,629.00 $ 23,725.80
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 292820 $1.80 $527,314.38 | $105,462.88
TOTAL $40,078.80  $1,048,258.38 | $209,651.68

VENTAS ESTIMADAS 5TO ANO
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 14 $1,126.00 $ 15,764.00 $ 3,152.80
VALVULA TAMANO 3" 23 $ 1,408.00 $ 32,384.00 $ 6,476.80
VALVULA TAMANO 4" 23 $ 2,165.00 $ 49,795.00 $9,959.00
VALVULA TAMARNO 6" 23 $ 3,856.00 $ 88,688.00 $17,737.60
VALVULA TAMARNO 8" 10 $ 7,525.00 $ 75,250.00 $ 15,050.00
VALVULA TAMANO 10" 3 $10,816.00 $ 32,448.00 $ 6,489.60
VALVULA TAMANO 12" 3 $13,181.00 $ 39,543.00 $ 7,908.60
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 732050 $1.80 | $1,318,285.96 | $263,657.19
TOTAL $40,078.80 $1,652,157.96 | $330,431.59
TOTAL $80,157.60 $2,700,416.34
TOTAL INGRESO POR COMISIONES QUINTO ANO $ 540,083.27
VENTAS ESTIMADAS 6TO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 15 $1,160.00 $ 17,400.00 $ 3,480.00
VALVULA TAMANO 3" 25 $ 1,450.00 $ 36,250.00 $ 7,250.00
VALVULA TAMANO 4" 32 $ 2,230.00 $ 71,360.00 $14,272.00
VALVULA TAMARNO 6" 25 $ 3,972.00 $ 99,300.00 $ 19,860.00
VALVULA TAMARNO 8" 15 $ 7,751.00 $116,265.00 $ 23,253.00
VALVULA TAMANO 10" 10 $11,140.00 $111,400.00 $ 22,280.00
VALVULA TAMANO 12" 10 $ 13,576.00 $ 135,760.00 $ 27,152.00
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 322102 $1.85 $597,447.20 | $119,489.44
TOTAL $41,280.85 $1,185,182.20 | $237,036.44

VENTAS ESTIMADAS 6TO ANO
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 15 $1,160.00 $ 17,400.00 $ 3,480.00
VALVULA TAMANO 3" 25 $ 1,450.00 $ 36,250.00 $ 7,250.00
VALVULA TAMANO 4" 25 $ 2,230.00 $ 55,750.00 $11,150.00
VALVULA TAMARNO 6" 25 $ 3,972.00 $ 99,300.00 $ 19,860.00
VALVULA TAMARNO 8" 11 $ 7,751.00 $ 85,261.00 $ 17,052.20
VALVULA TAMANO 10" 3 $11,140.00 $ 33,420.00 $ 6,684.00
VALVULA TAMANO 12" 3 $ 13,576.00 $ 40,728.00 $ 8,145.60
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 805255 $1.85| $1,493,617.99 | $298,723.60
TOTAL $41,280.85 $1,861,726.99 | $372,345.40
TOTAL $82,561.71  $3,046,909.19
TOTAL INGRESO POR COMISIONES SEXTO ANO $ 609,381.84
VENTAS ESTIMADAS 7MO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 17 $1,195.00 $ 20,315.00 $ 4,063.00
VALVULA TAMARNO 3" 28 $ 1,494.00 $ 41,832.00 $ 8,366.40
VALVULA TAMANO 4" 35 $2,297.00 $ 80,395.00 $ 16,079.00
VALVULA TAMANO 6" 28 $ 4,091.00 $114,548.00 $ 22,909.60
VALVULA TAMARNO 8" 17 $ 7,984.00 $ 135,728.00 $ 27,145.60
VALVULA TAMANO 10" 11 $11,474.00 $126,214.00 $ 25,242.80
VALVULA TAMANO 12" 11 $ 13,983.00 $ 153,813.00 $ 30,762.60
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 354312 $1.91 $676,907.29 | $135,381.46
TOTAL $42,519.91  $1,349,752.29 | $269,950.46

VENTAS ESTIMADAS 7MO ANO
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 17 $1,195.00 $20,315.00 $ 4,063.00
VALVULA TAMANO 3" 28 $ 1,494.00 $ 41,832.00 $ 8,366.40
VALVULA TAMANO 4" 28 $ 2,297.00 $ 64,316.00 $12,863.20
VALVULA TAMARNO 6" 28 $ 4,091.00 $114,548.00 $ 22,909.60
VALVULA TAMARNO 8" 12 $ 7,984.00 $ 95,808.00 $19,161.60
VALVULA TAMANO 10" 3 $11,474.00 $ 34,422.00 $ 6,884.40
VALVULA TAMANO 12" 3 $ 13,983.00 $ 41,949.00 $ 8,389.80
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 885781 $1.91 | $1,692,270.14 | $338,454.03
TOTAL $42,519.91  $2,105,460.14 | $421,092.03
TOTAL $85,039.82 $3,455,212.43
TOTAL INGRESO POR COMISIONES SEPTIMO ANO $ 691,042.49
VENTAS ESTIMADAS 8VO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 19 $1,231.00 $ 23,389.00 $4,677.80
VALVULA TAMARNO 3" 31 $ 1,539.00 $ 47,709.00 $9,541.80
VALVULA TAMANO 4" 39 $ 2,366.00 $ 92,274.00 $ 18,454.80
VALVULA TAMANO 6" 31 $ 4,214.00 $130,634.00 $ 26,126.80
VALVULA TAMARNO 8" 19 $ 8,224.00 $ 156,256.00 $ 31,251.20
VALVULA TAMANO 10" 12 $11,818.00 $ 141,816.00 $ 28,363.20
VALVULA TAMANO 12" 12 $ 14,402.00 $172,824.00 $ 34,564.80
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 389743 $1.97 $766,935.57 | $153,387.11
TOTAL $43,795.97 $1,531,837.57 | $306,367.51

VENTAS ESTIMADAS 8VO ANO
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 19 $1,231.00 $ 23,389.00 $4,677.80
VALVULA TAMANO 3" 31 $ 1,539.00 $ 47,709.00 $9,541.80
VALVULA TAMANO 4" 31 $ 2,366.00 $ 73,346.00 $ 14,669.20
VALVULA TAMARNO 6" 31 $ 4,214.00 $ 130,634.00 $ 26,126.80
VALVULA TAMARNO 8" 13 $ 8,224.00 $106,912.00 $ 21,382.40
VALVULA TAMANO 10" 3 $11,818.00 $ 35,454.00 $ 7,090.80
VALVULA TAMANO 12" 3 $ 14,402.00 $ 43,206.00 $ 8,641.20
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 974359 $1.97 | $1,917,341.87 | $383,468.37
TOTAL $43,795.97 $2,377,991.87 | $475,598.37
TOTAL $87,591.94  $3,909,829.44
TOTAL INGRESO POR COMISIONES OCTAVO ANO $ 781,965.89
VENTAS ESTIMADAS 9NO ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 21 $ 1,268.00 $ 26,628.00 $ 5,325.60
VALVULA TAMARNO 3" 34 $ 1,585.00 $ 53,890.00 $10,778.00
VALVULA TAMANO 4" 43 $2,437.00 $ 104,791.00 $ 20,958.20
VALVULA TAMANO 6" 34 $ 4,340.00 $ 147,560.00 $29,512.00
VALVULA TAMARNO 8" 21 $8,471.00 $177,891.00 $ 35,578.20
VALVULA TAMANO 10" 13 $12,173.00 $ 158,249.00 $ 31,649.80
VALVULA TAMANO 12" 13 $ 14,834.00 $192,842.00 $ 38,568.40
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 428717 $2.03 $868,937.39 | $173,787.48
TOTAL $45,110.03  $1,730,788.39 | $346,157.68

VENTAS ESTIMADAS 9NO ANO
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 21 $ 1,268.00 $ 26,628.00 $ 5,325.60
VALVULA TAMANO 3" 34 $ 1,585.00 $ 53,890.00 $10,778.00
VALVULA TAMANO 4" 34 $ 2,437.00 $ 82,858.00 $16,571.60
VALVULA TAMARNO 6" 34 $ 4,340.00 $ 147,560.00 $ 29,512.00
VALVULA TAMARNO 8" 14 $ 8,471.00 $118,594.00 $ 23,718.80
VALVULA TAMANO 10" 3 $12,173.00 $ 36,519.00 $ 7,303.80
VALVULA TAMANO 12" 3 $ 14,834.00 $ 44,502.00 $ 8,900.40
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 1071795 $2.03 | $2,172,348.54 | $434,469.71
TOTAL $45,110.03  $2,682,899.54 | $536,579.91
TOTAL $90,220.05 $4,413,687.93
TOTAL INGRESO POR COMISIONES NOVENO ANO $ 882,737.59
VENTAS ESTIMADAS 10M ANO
EMPRESAS PETROLERAS PRIVADAS
ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 23 $ 1,306.00 $ 30,038.00 $ 6,007.60
VALVULA TAMARNO 3" 37 $ 1,633.00 $ 60,421.00 $ 12,084.20
VALVULA TAMANO 4" 47 $2,510.00 $117,970.00 $ 23,594.00
VALVULA TAMANO 6" 37 $ 4,470.00 $ 165,390.00 $ 33,078.00
VALVULA TAMARNO 8" 23 $ 8,725.00 $ 200,675.00 $ 40,135.00
VALVULA TAMANO 10" 14 $ 12,538.00 $175,532.00 $ 35,106.40
VALVULA TAMANO 12" 14 $ 15,279.00 $ 213,906.00 $ 42,781.20
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 471589 $2.09 $984,506.69 | $196,901.34
TOTAL $46,463.09  $1,948,438.69 | $389,687.74

VENTAS ESTIMADAS 10MO ANO
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EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIO

ESTIMADO INGRESO
UNIDADES COSTO DE TOTAL POR
EQUIPOS A VENDER VENTA VENTAS COMISIONES
VALVULA TAMANO 2" 23 $ 1,306.00 $ 30,038.00 $ 6,007.60
VALVULA TAMARO 3" 37 $1,633.00 $ 60,421.00 $ 12,084.20
VALVULA TAMANO 4" 37 $2,510.00 $92,870.00 $18,574.00
VALVULA TAMARO 6" 37 $ 4,470.00 $ 165,390.00 $ 33,078.00
VALVULA TAMARO 8" 15 $ 8,725.00 $ 130,875.00 $ 26,175.00
VALVULA TAMANO 10" 3 $ 12,538.00 $ 37,614.00 $7,522.80
VALVULA TAMARO 12" 3 $ 15,279.00 $ 45,837.00 $9,167.40
CABLES DE CONTROL E
INSTRUMENTACION 1178975 $2.09 | $2461,271.94 | $492,254.39
TOTAL $46,463.09  $3,024,316.94 | $604,863.39
TOTAL $92,926.18  $4,972,755.63
TOTAL INGRESO POR COMISIONES DECIMO ANO $994,551.13
8.4. GASTOS ADMINISTRATIVOS
Las reparticiones de gastos que corresponden a las oficinas generales.
Tabla 4. Gastos Administrativos
EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUM ENTACION Y CONTROL |
GASTOS ADMINISTRATIVOS |
SUELDO 13 ER 14 APORTE
UNIFICADO VACACIONES SUELDO SUELDO IESS TOTAL
GERENTE
GENERAL 24,000.00 2,000.00 160.00 2,916.00 29,076.00
SECRETARIA 3,600.00 300.00 160.00 437.40 4,497.40
VENDEDOR
EXTERNO 8,400.00 700.00 160.00 1,020.60 10,280.60
VENDEDOR
EXTERNO 8,400.00 700.00 160.00 1,020.60 10,280.60
CONTADOR 12,000.00 12,000.00 160.00 1,458.00 25,618.00
TOTAL 56,400.00 - 15,700.00 800.00 6,852.60 79,752.60

Se muestran los gastos fijos y variables relativos al proyecto como son: Publicidad,

Electricidad, Internet, Papeleria, entre otros. (Ver anexo 3)
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Se integra como politica que los empleados tomaran sus vacaciones por lo que no

se realizara las provisiones por este rubro.

FORMA DE PAGO REMUNERACION MENSUAL

ENERO | FEBRERO MARZO MAYO JUNIO JULIO
GERENTE GENERAL | 2,000.00 | 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
SECRETARIA 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
VENDEDOR EXTERNO | 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
VENDEDOR EXTERNO | 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
CONTADOR 1,000.00 | 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
TOTAL 4,700.00 | 4,700.00 4,700.00 4,700.00 4,700.00 4,700.00
AGOSTO SEPT OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
GERENTE GENERAL | 2,000.00 | 2,160.00 2,000.00 2,000.00 6,916.00
SECRETARIA 300.00 460.00 300.00 300.00 1,037.40
VENDEDOR EXTERNO | 700.00 860.00 700.00 700.00 2,420.60
VENDEDOR EXTERNO | 700.00 860.00 700.00 700.00 2,420.60
CONTADOR 1,000.00 | 1,160.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
TOTAL 4,700.00 | 5,500.00 4,700.00 4,700.00 13,794.60
13,794.60
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2DO ANO INCREMENTO FONDO DE_RESERVA |
SUELDO 13ER APORTE | FONDO DE
UNIFICADO | VACACIONES | SUELDO | SUELDO IESS RESERVA TOTAL
GERENTE
GENERAL 24,000.00 2,000.00 | 160.00 2,916.00 2,000.00 31,076.00
SECRETARIA 3,600.00 300.00 160.00 437.40 300.00 4,797.40
VENDEDOR
EXTERNO 8,400.00 700.00 160.00 1,020.60 700.00 10,980.60
VENDEDOR
EXTERNO 8,400.00 700.00 160.00 1,020.60 700.00 10,980.60
CONTADOR 12,000.00 12,000.00 | 160.00 1,458.00 | 12,000.00 37,618.00
TOTAL 56,400.00 - 15,700.00 | 800.00 6,852.60 | 15,700.00 95,452.60
| PRESUPUESTO REMUNERACIONES (10 PRIMEROS ANOS) |
1ANO | 2 ANOS 3 ANOS 4 ANOS 5 ANOS 6 ANOS
GERENTE
GENERAL 29,076.00 | 31,077.08 | 33,563.25 36,248.31 | 39,148.17 42,280.02




SECRETARIA 4,497.40 4,798.48 5,182.36 5,596.95 6,044.70 6,528.28

VENDEDOR

EXTERNO 10,280.60 | 10,981.68 | 11,860.21 12,809.03 13,833.75 14,940.45

VENDEDOR

EXTERNO 10,280.60 | 10,981.68 | 11,860.21 12,809.03 13,833.75 14,940.45

CONTADOR 25,618.00 | 37,619.08 | 40,628.61 43,878.89 47,389.21 51,180.34

TOTAL 79,752.60 | 95,458.00 | 103,094.64 111,342.21 | 120,249.59 129,869.56
7 ANOS 8 ANOS 9 ANOS 10 ANOS

GERENTE

GENERAL 45,662.43 49,315.42 53,260.65 57,521.51

SECRETARIA 7,050.54 7,614.58 8,223.75 8,881.65

VENDEDOR

EXTERNO 16,135.69 17,426.55 18,820.67 20,326.32

VENDEDOR

EXTERNO 16,135.69 17,426.55 18,820.67 20,326.32

CONTADOR 55,274.77 59,696.75 64,472.49 69,630.29

TOTAL 140,259.12 | 151,479.85 163,598.24 176,686.10

64



8.5. GASTOS OPERATIVOS
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Los gastos operativos seran los desembolsos relacionados con la partecon el area administrativa de la empresa y la

comercializacién del producto y/o servicio. (Ver anexo 4)

Tabla 5. Gastos Operativos

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUM ENTACION Y CONTROL

GASTOS OPERATIVOS FIJOS

SERVICIO DE ENERGIA ELECTRICA, TELEFONO Y AGUA A PR ECIOS 2006

SERVICIO DE INTERNET TV CABLE (BANDA ANCHA) 512 kbp s A PRECIOS 2006

MENSUAL | 1ARO 2 ANO 3ANO 4 ARO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10 ANO
Publicidad 50.00 600.00 660.00 726.00 798.60 878.46 966.31 1,062.94 1,169.23 1,286.15 1,414.77
Teléfono 200.00 2,400.00 2,640.00 2,904.00 3,194.40 3,513.84 3,865.22 4,251.75 4,676.92 5,144.61 5,659.07
Celulares 100.00 1,200.00 1,320.00 1,452.00 1,597.20 1,756.92 1,932.61 2,125.87 2,338.46 2,572.31 2,829.54
Electricidad 40.00 480.00 528.00 580.80 638.88 702.77 773.04 850.35 935.38 1,028.92 1,131.81
Internet 250.00 3,000.00 3,300.00 3,630.00 3,993.00 4,392.30 4,831.53 5,314.68 5,846.15 6,430.77 7,073.84
Correos 50.00 600.00 660.00 726.00 798.60 878.46 966.31 1,062.94 1,169.23 1,286.15 1,414.77
Seguros equipos oficina 200.00 2,400.00 2,640.00 2,904.00 3,194.40 3,513.84 3,865.22 4,251.75 4,676.92 5,144.61 5,659.07
Papeleria y articulos de oficina 20.00 240.00 264.00 290.40 319.44 351.38 386.52 425.17 467.69 514.46 565.91
Alquiler de oficina 350.00 4,200.00 4,620.00 5,082.00 5,590.20 6,149.22 6,764.14 7,440.56 8,184.61 9,003.07 9,903.38
Catalogos y Manuales 150.00 1,800.00 1,980.00 2,178.00 2,395.80 2,635.38 2,898.92 3,188.81 3,507.69 3,858.46 4,244.31
TOTAL 1,410.00 | 16,920.00 | 18,612.00 | 20,473.20 | 22,520.52 | 24,772.57 | 27,249.83 | 29974.81 | 32,972.29 | 36,269.52 | 39,896.47
| GASTOS OPERATIVOS VARIABLES

Gastos de viajes visitas a Clientes 150.00 1,800.00 1,980.00 2,178.00 2,395.80 2,635.38 2,898.92 3,188.81 3,507.69 3,858.46 4,244.31
Movilizaciones 20.00 240.00 264.00 290.40 319.44 351.38 386.52 425.17 467.69 514.46 565.91
TOTAL 170.00 2,040.00 2,244.00 2,468.40 2,715.24 2,986.76 3,285.44 3,613.98 3,975.38 4,372.92 4,810.21
SUPUESTOS:



8.6.

BALANCE GENERAL
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Se muestra en una fecha determinada la estructura y el valor del Activo de la empresa asi como la composicion y el valor del

Pasivo y el Capital. (Ver anexo 5)

Tabla 6. Balance General

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUM ENTACION Y CONTROL

ACTIVOS ANO 1| ANO 1 F ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ARO 7 ARO 8 ARO 9 ARO 10

Efectivo

Bancos $ 50,000 $ 198,013 $ 364,020 $ 556,123 $ 777,240 $ 1,030,923 $ 1,320,882 $ 1,654,330 $ 2,036,447 $ 2,472,725 $ 2,969,349
Cuentas por cobrar

Inventario

Total Activo Corriente $ 50,000 $ 198,013 $ 364,020 $ 556,123 $ 777,240 $ 1,030,923 $ 1,320,882 $ 1,654,330 $ 2,036,447 $ 2,472,725 $ 2,969,349
Instalaciones $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450 $ 450
Equipos $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265 $ 265
Muebles y Enseres $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930 $ 930
Depreciacién acumulada $ 3,486 $6,972 $ 10,459 $ 13,945 $17,431 $20,917 $ 24,403 $ 27,889 $ 31,376 $ 34,862
Total Activo Fijo $ 1,645 -$ 1,841 -$ 5,327 -$ 8,814 -$ 12,300 -$ 15,786 -$ 19,272 -$ 22,758 | -$ 26,244 | -$ 29,731 | -$ 33,217 |
Activo Diferido $ 2,500 $ 2,250 $ 2,000 $ 1,750 $ 1,500 $ 1,250 $ 1,000 $ 750 | $ 500 | $ 250 | $0 |
Amortizacién de diferidos

Total Activo Diferido $ 2,500 $ 2,250 $ 2,000 $ 1,750 $ 1,500 $ 1,250 $ 1,000 $ 750 | $ 500 | $ 250 | $0 |
TOTAL ACTIVOS $ 54,145.00 $ 198,422.09 $ 360,693.12 $ 549,059.52 $ 766,439.89 $ 1,016,387.29 $ 1,302,610.13 $ 1,632,321.67 $ 2,010,702.38 $ 2,443,244.16 $ 2,936,132.60
PASIVO Y

PATRIMONIO




Cuentas por pagar
proveedores

67

Cuentas por pagar
T/IC

Deuda a Largo Plazo

Total Pasivo

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0

$0
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Aporte S0Cios $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926 $ 18,926
Utilidades o Perdida Afio 1 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581 $ 222,581
Utilidades o Perdida Afio 2 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807 $ 250,807
Utilidades o Perdida Afio 3 $291,741 $291,741 $ 291,741 $ 291,741 $ 291,741 $291,741 $ 291,741 $ 291,741
Utilidades o Perdida Afio 4 $ 337,253 $ 337,253 $ 337,253 $ 337,253 $ 337,253 $ 337,253 $ 337,253
Utilidades o Perdida Afio 5 $ 388,338 $ 388,338 $ 388,338 $ 388,338 $ 388,338 $ 388,338
Utilidades o Perdida Afio 6 $ 445,241 $ 445,241 $ 445,241 $ 445,241 $ 445,241
Utilidades o Perdida Afio 7 $ 513,458 $513,458 $513,458 $513,458
Utilidades o Perdida Afio 8 $ 589,802 $ 589,802 $ 589,802
Utilidades o Perdida Afio 9 $ 674,761 $ 674,761
Utilidades o Perdida Afio 10 $ 769,422
Total patrimonio $ 18,926 $ 241,506 $ 492,313 $ 784,054 $1,121,306 $ 1,509,644 $ 1,954,885 $ 2,468,344 $ 3,058,146 $ 3,732,906 $ 4,502,329
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO $ 18,925.52 $ 241,506.35 $ 492,312.98 $ 784,053.50 $ 1,121,306.16 $ 1,509,644.33 $ 1,954,885.17 $ 2,468,343.57 $ 3,058,145.76 $ 3,732,906.49 $ 4,502,328.66
Calculo depreciacion
% depreciacién ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 | ANO 6 ANO7 | ANO8 | ANDO9 | ARO 10

Instalaciones $ 450 10% 45 45 45 45 45 225
Equipos $ 265 33.33% 88.3245 88.3245 90.2345 266.8835
Muebles y Enseres $ 930 10% 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 930

1,645.00 226.3245 226.3245 228.2345 138 138 93 93 93 93 93 1421.8835

( BALANCE GENERAL PROYECTADO)




8.7 ESTADO DE RESULTADOS
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Se mMuestra los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades, ganancias, costos gastos y perdidas correspondientes a los

10 afos proyectados con objeto de computar la utilidad neta. (Ver anexo 6)

Tabla 7. Estados de Resultados

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUM ENTACION Y CONTROL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

INGRESOS
Ventas

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas Productos 1,625,148 | 1,854,284 | 2,107,565 | 2,387,834 | 2,700,416 | 3,046,909 | 3,455,212 | 3,909,829 | 4,413,688 | 4,972,756
Costo del producto $71,215| $73,353| $75555| $38912| $80,158 | $82562| $85040| $87,592 | $90,220 | $92,926
Utilidad Bruta en
Ventas $ 325,030 | $370,857 | $421,513 | $477,567 | $540,083 | $609,382 | $691,042 | $781,966 | $882,738 | $994,551
GASTOS
Gastos Fijos $16,920 | $18612 | $20,473 | $225521 | $24,773| $27250 | $29975| $32972| $36,270 | $39,896
Gastos Variables $ 2,040 $2,244 $ 2,468 $2,715 $ 2,987 $ 3,285 $ 3,614 $ 3,975 $4,373 $4,810
Gastos Administrativos $79,753 | $95458 | $103,095 | $111,342 | $120,250 | $129,870 | $140,259 | $151,480 | $163,598 | $ 176,686
Total Gastos Generales $98,713 | $116,314 | $126,036 | $136,578 | $148,009 | $160,405 | $173,848 | $188,428 | $204,241 | $221,393
OTROS GASTOS
Gastos Depreciacion $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486
Gastos Amortizacion $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250
Total Otros Gastos $ 3,736 $3,736 $3,736 $ 3,736 $ 3,736 $3,736 $ 3,736 $ 3,736 $3,736 $3,736
Total Gastos $102,449 | $120,050 | $129,772 | $140,314 | $151,745 | $164,141 | $177,584 | $192,164 | $207,977 | $225,129




UTILIDAD/PERDIDA

$ 222,581

$ 250,807

$291,741 | $337,253 | $388,338 | $445,241

$ 513,458

$ 589,802

$ 674,761

$ 769,422

(ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS)




8.7.

8.8.

FLUJO DE CAJA ANUAL

Se detallas las eEntradas y salidas de efec tivo dineros generadas por el proyecto estimado a 10 afios. (Ver anexo 7)

Tabla 8. Flujo de Caja Anual
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EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUM ENTACION Y CONTROL

FLUJO DE CAJA ANUAL

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
INGRESOS

INGRESOS POR COMISIONES $325,030 | $370,857 | $421,513 | $477,567 | $540,083 | $609,382 | $691,042 | $781,966 | $882,738 | $ 994,551
TOTAL INGRESOS $325,030 | $370,857 | $421,513 | $477,567 | $540,083 | $609,382 | $691,042 | $781,966 | $882,738 | $ 994,551
EGRESOS

GASTOS ADMINISTRACION $ 79,753 $95,458 | $103,095 | $111,342 | $120,250 | $129,870 | $140,259 | $151,480 | $ 163,598 | $ 176,686
GASTOS FIJOS $ 16,920 $18612 | $20,473 | $22,521 | $24,773 | $27,250 | $29,975 | $32,972 | $36,270 | $39,896
GASTOS VARIABLES $ 2,040 $2,244 $ 2,468 $2,715 $ 2,987 $ 3,285 $3,614 $ 3,975 $4,373 $ 4,810
GASTOS FINANCIEROS

DEPRECIACION $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486
AMORTIZACION DIFERIDOS $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250
TOTAL EGRESOS $ 98,713 $116,314 | $126,036 | $136,578 | $148,009 | $160,405 | $173,848 | $188,428 | $204,241 | $221,393
UTILIDAD BRUTA $226,317 | $254,543 | $295,477 | $340,989 | $392,074 | $448,977 | $517,195 | $593,538 | $678,497 | $ 773,158
15% TRABAJADORES $ 33,948 $38,181 | $44,322 | $51,148 | $58811 | $67,347 | $77579 | $89,031 | $101,775 | $115974
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $192,369 | $216,361 | $251,155 | $289,841 | $333,263 | $381,630 | $439,615 | $504,508 | $576,722 | $657,185
25% IMPUESTO A LA RENTA $ 48,092 $54,090 | $62,789 | $72,460 | $83,316 | $95408 | $109,904 | $126,127 | $144,181 | $ 164,296
UTILIDAD LIQUIDA $144,277 | $162,271 | $188,366 | $217,380 | $249,947 | $286,223 | $329,712 | $378,381 | $432,542 | $492,888
(+) DEPRECIACION $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486
(+) AMORTIZACION DIFERIDOS | $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250
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FLUJO NETO DE CAJA

$

148,013

$ 166,007

$ 192,103

$221,117

$ 253,684

$ 289,959

$ 333,448

$ 382,117

$ 436,278

$ 496,625

8.7.8.9.

Tabla 9. Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTAS

(FLUJO DE CAJA ANUAL)

SE detallan las eEntradas y salidas de dinero generadas por la inversion en el periodo determinado de 10 afios. (Ver anexo 8)

EMPRESA DE VENTAS DE VALVULAS Y CABLES PARA INSTRUM ENTACION Y CONTROL

INVERSION
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS
INGRESOS POR COMISIONES $325,030 | $370,857 | $421,513 $ 477,567 | $540,083 | $609,382 | $691,042 | $781,966 | $ 882,738 $ 994,551
EGRESOS
INSTALACIONES $ 450
EQUIPOS $ 265
MUEBLES Y ENSERES $ 930
TOTAL TANGIBLES $ 1,645
CAPITAL DE TRABAJO $ 5,000
GASTOS CONSTITUCION $ 2,500
TOTAL INTANGIBLES $ 7,500
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 79,753 $95,458 | $ 103,095 $111,342 | $120,250 | $129,870 | $140,259 | $151,480 | $ 163,598 $ 176,686
GASTOS FIJOS $ 16,920 $ 18,612 $ 20,473 $22521 | $24773 | $27250 | $29,975 | $32,972 | $36,270 $ 39,896
GASTOS VARIABLES $ 2,040 $ 2,244 $ 2,468 $2,715 $ 2,987 $ 3,285 $ 3,614 $ 3,975 $4,373 $ 4,810
GASTOS FINANCIEROS
DEPRECIACION $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486
AMORTIZACION DIFERIDOS $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250
TOTAL EGRESOS $102,449 | $120,050 | $129,772 $140,314 | $151,745 | $164,141 | $177,584 | $192,164 | $ 207,977 $ 225,129




UTILIDAD BRUTA $222581 | $250,807 | $291,741 | $337,253 | $388,338 | $445241 | $513,458 | $589,802 | $674,761 $ 769,422
15% TRABAJADORES $ 33,387 $ 37,621 $ 43,761 $ 50,588 $ 58,251 $ 66,786 $ 77,019 $88,470 | $101,214 $ 115,413
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $189,194 | $213,186 | $247,979 | $286,665 | $330,087 | $378,455 | $436,440 | $501,332 | $573,547 $ 654,009
25% IMPUESTO A LA RENTA $ 47,298 $ 53,296 $ 61,995 $ 71,666 $ 82,522 $94,614 | $109,110 | $125,333 | $143,387 $ 163,502
UTILIDAD NETA $141,895 | $159,889 | $185,985 | $214,999 | $247,566 | $283,841 | $327,330 | $375,999 | $ 430,160 $ 490,507
(+) DEPRECIACION $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486 $ 3,486
(+) AMORTIZACION
DIFERIDOS $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250 $ 250
FLUJO DEL INVERSIONISTA $9,145
FLUJO DEL INVERSIONISTA -$9,145 | $ 145,631 $ 163,625 $ 189,721 $218,735 | $251,302 | $287,577 | $331,066 | $379,735 | $ 433,896 $ 494,243

VPN $ 2,677 VPN $ 646

T.DSCTO 14 T.DSCTO 15

TIR 16 TIR 16

DIAGRAMA DE FLUJO DE CAJA
$494,243
$433,896
$379,735
$331,066
$287,577
$251,302
$218,735
$189,721

$163,625

$145,631

-$9,145
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CRITERIO DE DECISION

SE ACEPTA PROYECTO PORQUE: VPN $2,677 mayor a
VPN $ 646 mayor a
TIR T. DESCUENTO
SE ACEPTA PROYECTO PORQUE: 16 MAYOR QUE 14
16 15

(FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA)
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CAPITULO 9

LEGAL

9.1. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La constitucion de la empresa se ejecutara ejecutara en forma de una Compaiia de

Responsabilidad Limitada.
9.2. SOLICITUD DE APROBACION

‘ Se presentara presentara al Superintendente de Compafias o a su delegado tres
copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafia junto con la
solicitud, suscrita por abogado pidiendo la aprobacion del contrato constitutivo (Art.

‘ 136 de la Ley de Compaiiias). Para ahorrar tiempo, se pudiera presentar un



proyecto de minuta junto con la peticién, firmadas por un abogado, para efectos de
revision previa como esta esté dispuesto en la Resolucion No. 99.1.1.3.0009 de 30

de septiembre de 1999, publicada en el R.O. 297 de 13 de octubre del mismo afio.

16

9.3. NUMEROS MINIMO Y MAXIMO DE SOCIOS

Como minimo, la compafiia se debe constituirra con tres socios y pudiendora llegar

a tener hasta quince socios maximos. *’

9.4. CAPITAL

El capital minimo con que se tuviera debe que constituirse la compafiia es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América (USD $400), de acuerdo
con lo dispuesto en la Resolucion N0.99.1.1.3.008 de 7 de septiembre de 1999,
publicada en el R.O. 278 de 16 de septiembre del mismo afio, en concordancia con
el Art. 99 literal g) de la Ley para la Transformacion Economica del Ecuador de 29
de febrero del 2000, publicada en el R.O. 34 de 13 de marzo del mismo afio. Se
incluye adicionalmente gastos administrativos y legales siendo el valor

aproximadamente de constitucion 2500$

El



capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en numerario
(dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles o, incluso, en dinero y
especies a la vez. En cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad
o actividades que integren el objeto de la compafiia (Art.102 y 104 de la Ley de
Compafias y Resolucion No. 99.1.1.1.3.008 de 7 de septiembre de 1999, publicada
en el R.O. 278 de 16 de los mismos mes y afo). Si como especie inmueble se
aportare a la constitucién de una compafia un piso, departamento o local sujeto al
régimen de propiedad horizontal sera necesario que se inserte en la escritura
respectiva copia auténtica tanto de la correspondiente declaracion municipal de
propiedad horizontal cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble al que
perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen. Tal dispone el Art.
19 de la Ley de Propiedad Horizontal. Para que pueda realizar la transferencia de
dominio, via aporte, de un piso, departamento o local, sera requisito indispensable
gue el respectivo propietario pruebe estar al dia en el pago de las expensas o
cuotas de administracion, conservacion y reparacién, asi como el seguro. Al efecto,
el notario autorizante exigirA como documento habilitante la certificacion otorgada
por el administrador, sin la cual no podrd celebrarse ninguna escritura. Asi
prescribe el Art. 9 del Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontal, publicado en el

R.O. 159 de 9 de febrero de 1961. 8

9.5. PERMISOS

Los permisos requeridos para poder poner en marcha a la empresa son los

siguientes:



« RUC - Registro Unico de Contribuyentes
» Patente Municipal

» Afiliacion a la Camara de Comercio de Quito



CAPITULO 10

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Este proyecto nos permitio conocer el mercado de valvulas y cables eléctricos en el
area petrolera del Ecuador, y a su vez crear una empresa rentable donde no se

necesite realizar una inversion alta y con una buena ganancia esperada.

Para desarrollar este proyecto de tesis, se tomé en cuenta todos los aspectos para
lograr introducirnos en el mercado Ecuatoriano ecuatoriano con equipos de
procedencia China china y Europea europea utilizando una penetracion de precios
bajos y tiempos de entrega reducidos comparados con el mercado actual de

valvulas y cables eléctricos.

La finalidad de dicho proyecto es lograr ampliar la cartera de clientes introduciendo
en un el futuro los productos en el mercado estatal y el area no petrolera,

aumentando asi también nuevas lineas para ofrecer a los clientes.

Se localizé identific6 un mercado potencial alto con los clientes con que quienes
inicialmente se van a trabajar, ya que segun la encuesta realizada, una de sus altas
necesidades y exigencias al momento de comprar es bajos precios, y tiempos de
entrega, calidad y el servicio post-venta, éste Ultimo al desarrollarlo eficientemente
es la manera de ganar nuevamente al cliente y obtener de ésta manera una nueva

compra..

Nuestro estudio financiero identific6 que el proyecto es muy rentable, y segun los
datos sobre la inversion inicial requerida versus nuestros ingresos, el proyecto es
viable econdmica y financieramente. La inversion inicial no es muy alta comparada
con otros proyectos de igual magnitud.Aportando una inversion inicial de solo
18.926,0%, obtenemos a lo largo del proyecto una Tasa de Descuento del 18%, una
Tasa Interna de Retorno del 32,60%, para llegar asi a un VPN de 44.654$%, esto nos

indica que el proyecto es rentable y viable en el ecuador.
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Anexo 10. Encuesta Abierta Exploratoria.
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ENCUESTA ABIERTA EXPLORATORIA

EMPRESA PETROBRAS

ENCUESTAQO: PABLO SERRANO

CARGO: DPTO ABASTECIMIENTOS

ANOS DE EXPERIENCIA: 10 ANOS

1. Cuales sod los aspectos mas importantes al momento de realizar una compra en su empresa?

R: Precio y ti¢gmpo de entrega

2. Cual piensh usted que es la rentabilidad en el area petrolera?

R: 22%

EMPRESA PETROBRAS

ENCUESTAQO: PEDRO PINZON

CARGO: JEFHE DPTO TECNICO

ANOS DE EXPERIENCIA: 21 ANOS

1. Cuales sod los aspectos mas importantes al momento de realizar una compra en su empresa?

R: Si tenemotbase instalada, la marca predomina si el tiempo de entrega aplica al proyecto, de lo contrario, se evalGan las otras

opciones tomando en cuenta calidad, tiempo de entrega y precio.

2. Cual piensg usted que es la rentabilidad en el area petrolera?

‘ R: 22%

EMPRESA ANDESPETRO

ENCUESTAQO: CARMITA RODRIGUEZ

CARGO: JEFE DPTO ABASTECIMIENTOS

ANOS DE EXPERIENCIA: 15 ANOS



1. Cuales sor] los aspectos mas importantes al momento de realizar una compra en su empresa?

R: Calidad, Pfecio y tiempo de entrega

2. Cual piensh usted que es la rentabilidad en el area petrolera?

R: 23%
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EMPRESA ANDESPETRO

ENCUESTAQO: ROMEL MOLINA

CARGO: JEFE DPTO ABASTECIMIENTOS

AROS DE EXPERIENCIA: 18 ANOS

1. Cuales sor] los aspectos mas importantes al momento de realizar una compra en su empresa?
R: Calidad, Pfecio, tiempo de entrega y el Servicio que ofrece el proveedor

2. Cual piensg usted que es la rentabilidad en el area petrolera?

R: 21% |
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Anexo 11#2. Preguntas de Encuesta a:

“Empresas de Exploracion y Produccién

y/o Empresas de Ingenieria y Servicio”

ENCUESTA

EMPRESA:
Nombre:
Cargo que desempenia:

Fecha:

Pregunta 1:

Al momento de realizar una COMPRA PARA REPUESTOcompra de
equipos (valvulas y cables eléctricos)S , para repuestos, que
FACTORfactor de los siguientes son masmas IMPORTANTESimportantes al
momento de adjudicar una orden de compra? ? Por favor indiqgue de manera
porcentual cada uno de las opcionesCalifique del 1 al 5, siendo el 1 el menos
importante..

a)Precio

b)a) Base Instalada
c)b) Tiempo de entrega
c) Calidad

d) Base Instalada

e) Servicio Post Venta

Pregunta 2:

¢Al momento de realizar una compra de equipos (valvulas y cables
eléctricos) para un nuevo proyecto, que factor de los siguientes son mas
importantes al momento de adjudicar una orden de compra? Califique del 1 al
5, siendo el 1 el menos importante.

a) Precio

b) Tiempo de entrega
c) Calidad

d) Base Instalada

e) Servicio Post Venta



25

Pregunta 2:

*Al momento de realizar una COMPRA PARA PROYECTOS NUEVOS, que
FACTOR de los siguientes son mas IMPORTANTES? Por favor indique de
manera porcentual cada uno de las opciones.

a)Precio
b)Base Instalada
c)Tiempo de entrega

Pregunta 3:

« Por favor Califiqueindique del 1 al 3 en porcentaje que la calidad
PROCEDENCIA de las vélvulas segun su procedenciatienen las VALVULAS
, siendo 1 el de menor calidad.que usualmente compran en el mercado.

a) Chinas
b) / Europeas
cb) Norte Americanas

Pregunta 4:

«Por favor indique con una (X) la palabra que mejor DESCRIBE la CALIDAD de
las VALVULAS de cada procedencia mencionada.

A. Chinas / Europeas
*Mala ()
*Regular ()
*Excelente ()

B. Norte Americanas
*Mala ()
*Regular ()
*Excelente ()

| Pregunta 45:

* Por favor indiqgue con una (X)Indique con una (X) la palabra que mejor
DESCRIBE el TIEMPO DE ENTREGA de las VALVULAS de cada
procedencia arriba mencionada.como califica el tiempo de entrega de las
valvulas de acuerdo a las procedencias abajo mencionadas:
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| A. Chinas / Europeas
* Lento ()

| * RegularNormal ()
e Rapido ()

B. Norte Americanas
* Lento ()
* RegularNormal ()
e Rapido ()

C. Europeas
* Lento ()
* Regular ()
« Rapido ()

Pregunta 6:

«Por favor indique con una (X) la IMPORTANCIA que tiene el TIEMPO DE
ENTREGA cuando compras VALVULAS .

*No tiene importancia ()
Si es importante ()

| Pregunta 57:

* Por favor indiquelndigue con una ((X)) como usted califica la palabra que
mejor DESCRIBE el PRECIO de las VALVULAS de cada procedencia arriba
mencionada. los precios de las valvulas de acuerdo a la procedencia de las
mismas

A. Chinas / Europeas
JEconémicoBarato ()
* Normal ()
» Costosoaro ()

B. Norte Americanas
eEconémicoBarato ()
e Normal ()
e Costosoaro ()

C. Europeas
« Econbmico ()
e Costoso ()

Pregunta 8:
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*Por favor indique con una (X) la IMPORTANCIA que tiene el PRECIO cuando

compras VALVULAS.

*No tiene importancia ()
*Si es importante ()

| Pregunta 69:
e En el mercado de VALVULAS, dentro de cual MONTO se encuentran

ubicadas sus COMPRAS ANUALES TOTAL ? Por favor de indicar con una
(X).Indiqgue con una X cual es el rango de compras de valvulas de su

empresa
2) 500K —999 ($) ()
b) IM—1.9M ($) ()
c) 2M—-29M (%) ()
d) 3M en adelante ($) ()
| Pregunta 710:

« Por favor indique en porcentaje que TAMANO tiene las VALVULAS que
compra sus empresa. Califique del 1 al 3 el tamafio de véalvulas que se
adquiere con mayor frecuencia en su empresa.

a) 2"-12" ()
b) 14" —24" ()
c) 26” en adelante ()

a)Valvula Tamano 2”
b)Valvula Tamafio 3"
c)Valvula Tamafo 4”
d)Valvula Tamafo 6”
e)Valvula Tamano 8”
f)Valvula Tamafo 10”
g)Valvula Tamafio 12"

Pregunta 11:

[IPor favor indique en porcentaje que PROCEDENCIA tiene el CABLE
ELECTRICOS que usualmente compran en el mercado.

a) Chinas/ Europeas
b) Norte Americanas

Pregunta 812:

e Califique del 1 al 3 la calidad de los cables eléctricos segun su procedencia,
siendo 1 el de menor calidad.
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a) Chinas
b) europeas
c) Norte Americanas

«Por favor indique con una (X) la palabra que mejor DESCRIBE la CALIDAD de
los CABLES ELECTRICOS de cada procedencia arriba mencionada.

A. Chinas / Europeas
eBarato ()
*Normal ()
*Caro ()

B. Norte Americanas
eBarato ()
*Normal ()
“1Caro ()

Pregunta 13:

«Por favor indique con una (X) la palabra que mBBSCRIBE el TIEMPO DE
ENTREGA delCABLE ELECTRICOS de cada procedencia arriba mencionada.

A. Chinas / Europeas
eLento ()
*Normal ()
*Rapido ()

B. Norte Americanas
eLento ()
*Normal ()
*Rapido ()

Pregunta 14:

«Por favor indique con una (X) la IMPORTANCIA que tiene el TIEMPO DE
ENTREGA cuando compras CABLES ELECTRICOS.

*No tiene importancia ()
*Si es importante ()
Pregunta 915:

* Por favor indique con una (X) la palabra que mejor DESCRIBE el PRECIO
del CABLE ELECTRICOS de cada procedencia arriba mencionadalndique
con una X como califica el tiempo de entrega de cables eléctricos de acuerdo
a las procedencias abajo mencionadas.

A. Chinas / Europeas
 LentoBarato ()



* Regular ()

*Caro ()

B. Norte Americanas
e Barato Lento
* Regular ()

e Normal Répido
C. Europeas

e Lento ()

* Regular ()

« Rapido ()

Pregunta 10:

acuerdo a la procedencia de los mismas

A. Chinos
« Econbmico ()
» Costoso ()

B. Norte Americanos
« Econbmico ()
» Costoso ()
C. Europeos

e Econbmico ()
» Costoso ()

*Caro ()

Pregunta 16:

compras CABLES ELECTRICOS.

*No tiene importancia
*Si es importante

| Pregunta 117:

* RapidoNormal ()

()
()

()
()

29

» Indique con una (X) como usted califica los precios de los cables eléctricos de

*Por favor indique con una (X) la IMPORTANCIA que tiene el PRECIO cuando

e En el mercado de CABLES ELECTRICOS, dentro de cual monto se
encuentran ubicadas sus COMPRAS ANUALES TOTAL ? Por favor de
indicar con una (X).Indique cual es el rango de compra anual de cables

eléctricos en su empresa
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h)a) 500K — 999 ($) ()
Db)1M — 1.9M (%) ()
j)c)2M — 2.9M ($) ()
k)d) 3M en adelante ($) ()

| Pregunta 128:

« Por favor indique en porcentaje cual son los CABLES ELECTRICOS que
usualmente COMPRAN el mercado. Indique del 1 al 3 el tipo de cables que
adquieren con mayor frecuencia para sus instalaciones siendo el 1 el de
menor adquisicion.

a) Alto voltaje

b) Control e Instrumentacién
c) Servicio

Pregunta 19:

Al enviar REQUISICIONES de valvulas y cables eléctricos a COTIZAR, existe
una SOLA EMPRESA que le OFREZCA AMBOS PRODUCTOS ?

Pregunta 20:

°Le FACILITARIA su trabajo si EXISTIERA una SOLA EMPRESA que le ofrezca
una SOLUCION GLOBAL de AMBOS PRODUCTOS?

Anexo 12#3. Tabulacién de Datos de Encuesta

Pregunta 1.
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Compra para Repuestos (valvulas y cables electricos )

16+
141
12
10
8,
6,
4,
2,
o TIEMPO DE BASE SERVICIO
PRECIO | entreca | CAHPAD | isTALADA POST
o Seriel 4 1 15 5
“Empresas de Exploracion y Produccion y/o
Empresas de Ingenieria y Servicio”
PREGUNTA 1:
COMPRA PARA REPUESTOS
EMPRESA DE BASE TIEMPO DE
EXPLORACION PRECIO | INSTALADA ENTREGA
Y PRODUCCION a b c TOTAL
ANDRES PETRO 15 45 40 100
REPSOL YPF 10 45 45 100
PETROBRAS 5 55 40 100
AGIP 10 40 50 100
PERENCO 5 40 55 100
CITY ORIENTE 10 50 40 100
oCP 15 20 65 100
TECPECECUADOR 10 25 65 100
ANALISIS DE
RESULTADOS 10.0% 40.0% 50.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 2:

COMPRA PARA PROYECTOS NUEVOS




EMPRESA DE BASE TIEMPO DE
EXPLORACION PRECIO INSTALADA ENTREGA
Y PRODUCCION a b c TOTAL
ANDRES PETRO 50 0 50 100
REPSOL YPF 45 0 55 100
PETROBRAS 30 0 70 100
AGIP 35 0 65 100
PERENCO 35 0 65 100
CITY ORIENTE 40 0 60 100
ocp 30 0 70 100
TECPECECUADOR 55 0 45 100
ANALISIS DE
RESULTADOS 40.0% 0.0% 60.0% 100.0%
RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS
PREGUNTA 3:

PROCEDENCIA DE VALVULAS
EMPRESA DE NORTE CHINAS /
EXPLORACION AMERICANAS EUROPEAS

Y PRODUCCION a b TOTAL

ANDRES PETRO 80 20 100
REPSOL YPF 75 25 100
PETROBRAS 85 15 100
AGIP 75 25 100
PERENCO 75 25 100
CITY ORIENTE 85 15 100
ocp 80 20 100
TECPECECUADOR 85 15 100
ANALISIS DE
RESULTADOS 80.0% 20.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 4A:
CALIDAD DE VALVULAS: CHINAS/EUROPEAS

EMPRESA DE
EXPLORACION MALA REGULAR EXCELENTE

Y PRODUCCION a b c TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
ocP X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE
RESULTADOS 25.00% 75.00% | 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS
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EMPRESA DE
EXPLORACION
Y PRODUCCION

PREGUNTA 48B:

CALIDAD DE VALVULAS: NORTE AMERICANAS

MALA

REGULAR

EXCELENTE

a

b

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

TECPECECUADOR

X|IX|X|X|X[|X|[X|X]|o

ANALISIS DE
RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 5A:
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TIEMPO DE ENTREGA VALVULAS: CHINAS/EUROPEAS

EMPRESA DE
EXPLORACION

LENTO

NORMAL

RAPIDO

Y PRODUCCION

a

b

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

TECPECECUADOR

X|IX|X|X|X|X[X|[X]|o

ANALISIS DE
RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 5B:

TIEMPO DE ENTREGA VALVULAS:

NORTE AMERICANAS

EMPRESA DE
EXPLORACION

LENTO

NORMAL

RAPIDO

Y PRODUCCION

b

C

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

TECPECECUADOR

XIX[X|X|X[X|X|X|w

ANALISIS DE
RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS




PREGUNTA 6:
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IMPORTANCIA TIEMPO DE ENTREGA DE VALVULAS

EMPRESA DE
EXPLORACION NO

«

Y PRODUCCION a

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

TECPECECUADOR

X|X|X|X|X[X|X|X|T

ANALISIS DE
RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 7A:

PRECIO DE VALVULAS:
CHINAS/EUROPEAS

EMPRESA DE EXPLORACION BARATO

NORMAL

CARO

Y PRODUCCION a

b

TOTAL

ANDRES PETRO X

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

XX |[X|[X|X

OCP

TECPECECUADOR X

ANALISIS DE RESULTADOS 87.50%

12.50%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 7B:

PRECIO DE VALVULAS: NORTE
AMERICANAS

EMPRESA DE EXPLORACION BARATO

NORMAL

CARO

Y PRODUCCION a

b

(@]

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

TECPECECUADOR

XX [X|X|X[X]|X]|X

ANALISIS DE RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 8:

IMPORTANCIA PRECIO DE VALVULAS




EMPRESA DE EXPLORACION NO S|
Y PRODUCCION a b TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
OCP X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 37.5% 62.5% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

En la Pregunta No. 9 existe una diferencia entre las repuestas de las

empresas de Exploracion u Produccibn en comparacién con

empresas de Ingenieria y Servicio.

Se muestra la tabulacion y se calcula la diferencia en el Presupuesto
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de Ventas.
PREGUNTA 9:
MONTO TOTAL DE COMPRAS ANUALES VALVULAS
500K-999 | 1M-1.9M | 2M-2.9M | 3M en adelante
EMPRESA DE EXPLORACION ($) ($) ($) ($)
Y PRODUCCION a b c d TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
ocP X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 25.00% 50.00% 25.00% 100.0%
PREGUNTA 9:
MONTO TOTAL DE COMPRAS ANUALES VALVULAS
500K-999 | 1M-1.9M | 2M-2.9M | 3M en adelante
($) ($) ($) ($)
| EMPRESAS DE INGENIERIA Y a b c d TOTAL




SERVICIO
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TECNA

AZUL

ARB

CONDUTO

SMARTPRO

XX | X |[X|X

ANALISIS DE RESULTADOS

100.00%

100.0%

En la Pregunta No. 10 existe una diferencia entre las repuestas de las

empresas de

Exploracion y Produccion en comparacion con empresas de

Ingenieria y Servicio.

Se muestra la tabulacién y se calcula la diferencia en el Presupuesto

de Ventas.
PREGUNTA 10:
EMPRESA DE EXPLORACION TAMANO DE VALVULAS
Y PRODUCCION 2" 3" 4" 6" 8" 10" 12" | TOTAL
ANDRES PETRO 15 20 30 20 15 100
REPSOL YPF 10 15 25 15 15 10 10 100
PETROBRAS 5 20 15 20 10 15 15 100
AGIP 20 20 30 20 10 100
PERENCO 15 20 20 20 15 5 5 100
CITY ORIENTE 10 15 25 15 10 12.5 | 125 100
ocp 15 20 30 20 15 100
TECPECECUADOR 10 20 25 20 10 7.5 7.5 100
ANALISIS DE RESULTADOS 12.50% | 18.75% | 25.00% | 18.75% | 12.50% | 6.25% | 6.25% | 100.0%
PREGUNTA 10
TAMANO DE
EMPRESAS DE INGENIERIA | VALVULAS
Y SERVICIO 2" 3" 4" 6" 8" 10" 12" | TOTAL
TECNA 20 25 25 25 5 100
AZUL 15 25 25 15 10 5 5| 100
ARB 10 20 25 25 10 5 5| 100
CONDUTO 15 15 20 20 10 10 10 | 100




| | SMARTPRO

15

25

15

25

15

2.5

2.5

37

100

| ANALISIS DE RESULTADOS

15.00%

22.00%

22.00%

22.00%

10.00%

4.50%

4.50%

100.0%
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PREGUNTA 11:
PROCEDENCIA DE CABLE ELECTRICO

EMPRESA DE CHINAS /
EXPLORACION NORTE AMERICANAS EUROPEAS

Y PRODUCCION a b TOTAL
ANDRES PETRO 80 20 100
REPSOL YPF 80 20 100
PETROBRAS 85 15 100
AGIP 70 30 100
PERENCO 90 10 100
CITY ORIENTE 80 20 100
ocP 85 15 100
TECPECECUADOR 70 30 100
ANALISIS DE
RESULTADOS 80.0% 20.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 12A:

CALIDAD DE CABLE ELECTRICO: CHINAS/EUROPEAS

EMPRESA DE

EXPLORACION MALA REGULAR | EXCELENTE

Y PRODUCCION a b TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

X|IX[X|X|X[|X|[X]|X]|o

TECPECECUADOR

ANALISIS DE
RESULTADOS 100.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 12B:

CALIDAD DE CABLE ELECTRICOS:
NORTE AMERICANAS

EMPRESA DE

EXPLORACION MALA REGULAR | EXCELENTE

Y PRODUCCION a b TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

X|IX|X|X|X|X[X|[X]|o

TECPECECUADOR

ANALISIS DE
RESULTADOS 100.0% | 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 13A:




EMPRESA DE
EXPLORACION
Y PRODUCCION

TIEMPO DE ENTREGA CABLE ELECTRICOS: CHINAS/EUROPEAS

LENTO

NORMAL

RAPIDO

a

b

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

TECPECECUADOR

X|IX[X|X|X|X[X|X]|o

ANALISIS DE RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 13B:
TIEMPO DE ENTREGA CABLE ELECTRICO: NORTE AMERICANAS

EMPRESA DE i
EXPLORACION LENTO NORMAL RAPIDO

Y PRODUCCION a b C TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
ocp X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 100.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 14:
IMPORTANCIA TIEMPO DE ENTREGA CABLE
ELECTRICO

EMPRESA DE

EXPLORACION NO |

Y PRODUCCION a b TOTAL

ANDRES PETRO X

REPSOL YPF X

PETROBRAS X

AGIP X

PERENCO X

CITY ORIENTE X

ocP X

TECPECECUADOR X

ANALISIS DE RESULTADOS 100.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS
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PREGUNTA 15A:

PRECIO DE CABLE ELECTRICO:

CHINAS/EUROPEAS

EMPRESA DE
EXPLORACION BARATO NORMAL CARO
Y PRODUCCION a b c TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
OCP X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 75.00% 25.00% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 15B:
PRECIO DE CABLE ELECTRICO: NORTE
AMERICANAS
EMPRESA DE
EXPLORACION BARATO NORMAL CARO
Y PRODUCCION a b C TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
ocp X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 12.50% 87.50% | 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

EMPRESA DE
EXPLORACION
Y PRODUCCION

PREGUNTA 16:

IMPORTANCIA PRECIO CABLE
ELECTRICO

NO

12}

a

TOTAL

ANDRES PETRO

REPSOL YPF

PETROBRAS

AGIP

PERENCO

CITY ORIENTE

OCP

X|X|X|X|X|X|[X|T

TECPECECUADOR

X

ANALISIS DE RESULTADOS

100.0%

100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS
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En la Pregunta No. 17 existe una diferencia entre las repuestas de las empresas

Exploracion y Produccion en comparacion con empresas de Ingenieria y

Servicio.

Se muestra la tabulacion y se calcula la diferencia en el Presupuesto de Ventas.

PREGUNTA 17:

MONTO TOTAL DE COMPRAS ANUALES CABLES ELECTRICO

500K-999 1M-1.9M 2M-2.9M 3M en adelante
EMPRESA DE EXPLORACION ($) ($) ($) ($)
Y PRODUCCION a b c d TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
ocP X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 100.00% 100%
PREGUNTA 17:
MONTO TOTAL DE COMPRAS ANUALES CABLES
ELECTRICO
500K-999 1M-1.9M 2M-2.9M 3M en adelante
_ ($) ($) ($) ($)
EMPRESAS DE INGENIERIA Y
SERVICIO a b c d TOTAL
TECNA X
AZUL X
ARB X
CONDUTO X
SMARTPRO X
ANALISIS DE RESULTADOS 100.00% 100%




PREGUNTA 18:

%AJE DE CABLE ELECTRICOS

EMPRESA DE
EXPLORACION A.VOLT. CTRL E INST. SERVICIO

Y PRODUCCION a b C TOTAL
ANDRES PETRO 5 85 10 100
REPSOL YPF 10 90 0 100
PETROBRAS 5 80 15 100
AGIP 5 80 15 100
PERENCO 10 80 10 100
CITY ORIENTE 5 85 10 100
OocCpP 0 90 10 100
TECPECECUADOR 0 90 10 100
ANALISIS DE RESULTADOS 5.00% 85.00% 10.00% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 19:
UNA SOLA EMPRESA OFRECE AMBOS PRODUCTOS
EMPRESA DE
EXPLORACION NO S
Y PRODUCCION a TOTAL
ANDRES PETRO X
REPSOL YPF X
PETROBRAS X
AGIP X
PERENCO X
CITY ORIENTE X
OCP X
TECPECECUADOR X
ANALISIS DE RESULTADOS 100.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS

PREGUNTA 20:
NECESIDAD DE UNA EMPRESA CON SOLUCION
GLOBAL

EMPRESA DE

EXPLORACION NO |

Y PRODUCCION a b TOTAL

ANDRES PETRO X

REPSOL YPF X

PETROBRAS X

AGIP X

PERENCO X

CITY ORIENTE X

ocp X

TECPECECUADOR X

ANALISIS DE RESULTADOS 100.0% 100.0%

RESULTADOS SIMILARES PARA LAS EMPRESAS DE INGENIERIA Y SERVICIOS




Pregunta 2.

Compra para proyectos (valvulas y cables electricos )

TIEMPO DE BASE SERVICIO
PRECIO ENTREGA CALIDAD INSTALADA |POST VENTA
‘l Seriel ‘ 12 2 7 1 4

Pregunta 3.
Calidad de Valvulas
15
10
0
CHINAS EUROPEAS NORTE
‘I Mejor Calidad 8 4 14

Pregunta 4.
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Tiempo de entrega valvulas

O Europeas
m Norte Americanas

LENTO REGULAR | RAPIDO @ Chinas
O Europeas 5 15 6
m Norte Americanas 20 3
@ Chinas 18
Pregunta 5.
Precios de Valvulas
m COSTOSO
O ECONOMICO
CHINAS NORTE EUROPEAS
m COSTOSO 1 22 8
@ ECONOMICO 25 4 18
Pregunta 6.

Rango de Compras Valvulas

500K - 999K

IM - 1.9M

2M-29M

‘l Seriel

14

Pregunta 7.
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Tamano de valvulas

20+

15+

101

5

0,
2" -12"

14" - 24"

26" en adelante

‘l Seriel 20

3

Pregunta 8.
Calidad Cables Electricos
9,
8,5
8,
7,5
CHINOS EUROPEOQS NORTE
‘I Mejor calidad 8 9 9
Pregunta 9.
Tiempo de entrega cables electricos
LENTO REGULAR RAPIDO
O Europeos 5 12 9
m Norte Americanos 16 3 7
@ Chinos 11 15

Pregunta 10.
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Precios cables electricos

100% -

50% -

0% -

CHINAS NORTE EUROPEAS
m COSTOSO 2 18 9
o ECONOMICO 24 8 17

Pregunta 11.

40+

20+

Rango de compras cables electricos

0-

3M EN ADELANTE

‘I Seriel 26

Pregunta 12.

Adquisicion de tipos de cables

ALTO VOLTAJE CONTROL E VOZY DATOS

O Seriel

3 15 7
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Anexo 13. Tabulacién de Tiempo de Transito Maritimo

48

40
35
30
25
20
15

10

Tiempo de Transito Maritimo

NENNNN

NORTE CHINAS EUROPEAS
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| Anexo 134 #4. Ejemplo de Ferias/Trade Shows Petrole  ros

OTC .07 | About OTC | OTC Papers Online | Spotlight on Technology | Archives | Contact Us

OTC Attendance at 24 -Year High

Attendance at the 2006 OTC reached 59,236,
the highest attendance since 1982. Attendees
were able to learn about new technologies for
finding the oil and gas to power the world's
economy, as well as lessons learned in
recovering from three Gulf of Mexico
hurricanes -- lvan, Katrina, and Rita. In total,

more than 300 technical presentations were OTC Donates to Relief Efforts

available to attendees. Read the release On 2 September, OTC donated
$100,000 for Hurricane Katrina

relief efforts.

The 2006 exhibit was bigger and better as well:

e 2,229 exhibitors from 30 countries

e 246 first time exhibitors

¢ Two new air-conditioned Pavilions
adjacent to the main exhibit

¢ Total exhibit space of nearly 470,000
square feet -- the equivalent of nearly
12 football fields.

The 2007 oTc, with the theme of "Transforming
the Industry" will take place 30 April — 3 May in
Houston.

Subscribe now to OTC News!
Get up-to-date information on the
next OTC via email. Subscribe

Home | OTC .07 | Links Policy | Logo Policy | Contact Us
Copyright 2003-2006, Offshore Technology Conference
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Anexo 154 #5. Ejemplo de Ferias/Trade Shows Eléctri  cos

Trade Shows Worldwide > Electronics - Electrotechnics > Electrical & Electro technical Engineering > Asia /

Pacific >

Electrical & Electro technical
Engineering
Trade Shows in India (Asia / Pacific)

4 Trade Shows in India related to Electrical & Electro technical Engineering All trade shows in India
3 . : —_—
America Europe Eghanistan = India E Malaysia === Thailand

m Australia : Indonesia Singapore = Uzbekistan
- China | - Japan _ Taiwan Vietnam

A E3 Hong Kong | corea
South
CITIES in India
Bangalore Mumbai New Delhi
Bangalore Find a Hotel in Bangalore
Palace Grounds - ELECTRIKA once ayear 25.01 - 29.01
Bangalore International 2007
Exhibition of
Electrical and
Industrial
Electronics

Industry



‘ Anexo 165# 6. Tipo de Ball Valves

Ball VValve for
- 3]
high pressure:
Ball Valve with top entry body. The design allows a

A : . :
b J internal parts to be removed without detaching the

valve from the line pipe systems.

Manufacturing Range:

DN 2" up to 10" (50-250mm)
up to ANSI 2500 (PN420)
up to API 10.000 (690 bar)

» Soft seated or metal to metal seated O-Bubbie tig
» Design according to DIN Specifications and APe&§®D
* One piece body (top entry)

» Self-aligning floating seatringsith pre-load springs
» Double Block and Bleed

» Antistatic design

» Trunnionmounted ball

* Replaceable stem seal under full line pressure

* Progressive sealing force

* Maintenance-free

» Blowout safe stem

» Drain and vent connections

» Fire safe according to APl 6 FA und BS 6755

» Full in site repair
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Anexo 176#7. Tipo de Cables Eléctricos

s

'|_I

WINI}Y 'I:IT\r WIRE

Tall: (300) 379-1191

Control Cables

..n ﬁ

VWIRE

.l‘

SmartWire Below are the SmartWire cables for Contral:
\ithat is Smarfifire?

SmartWire Select | 12Mmperature Contral

. Produdt Information
Security Cables 3641636 T TEMPERATURE (OHTROL SYSTEW AN B DK% IWOUT ABCOEDY 23456749 %‘; Download Spedfications
.
: Download Sell Sheet
Fire Cables W
View Webrnerdal
Control Cables

+ Iemperstute — Tpmperature Control Low Cap
Contral Cable

Produdt Infarmation

=+ Ternperature

Contrgl Low Cap
i:able

Download Specfications
Download Sell Sheet
View Webrnercial

5 Echelon
Guideline

Compliant cable  Echelon Guideline Compliant

Home Cables Produck Inforrnation

0 10 W e e o ."-"‘::'::-f'P1"!".":!."-'-‘."l':i-’:H':'*'.ﬂ'

ve Download Specifications
NEVY Design Tool A Download Sell Sheet
View Webrnerdal

@ Copyright 2004 Windy ity Wire, Inc All rights reserved:
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Anexo 187#8. Glosario

A

Acuerdo: Aun arreglo expreso o tacito, formal o informal, escrito, verbal o de
cualguier modo expresado, entre agentes econdmicos, tendiente a obtener

beneficios mutuos, reciprocos o de cualquier forma entre ellos convenidos.

América Latina: Ggeograficamente, la mayor parte del continente americano.
Comprende todos los paises de ese continente, excepto Estados Unidos, Canada y

el Caribe

Articulo de Ley : Disposicion generalmente numerada, corta y precisa, constante en
una ley. Su numeracion tiene por objeto su identificacion rapida por parte de los

abogados y personas interesadas

B

Balance Contable: Ddocumento en el que se registran los datos finales de las
cuentas del Activo, el Pasivo, el Patrimonio, la Situacion y las Perdidas o Ganancias

de una empresa en un periodo

Benchmarking: Ccomparacion o medicion y analisis con relacion a referencias y
normas, de: productos, procesos, servicios o practicaspracticas utilizados por

organizaciones consideradas como lidereslideres mundiales
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C

Camara de Comercio: Eentidad privada, integrada por comerciantes, que se forma
en una ciudad con varios propdsitos: apoyar las acciones nacionales e
internacionales orientadas as desarrollo del sector productivo. En un marco de libre

empresa, iniciativa constante y competencia leal

Capacidad Administrativa: ~Ccapacidad de planificar, organizar, ejecutar y evaluar

algo

Capacidad Economica: nivel de recursos economicos disponibles o alcanzables

para desarrollar un proyecto

Capacidad Gerencial: Conjunto de instrucciones y acciones mediante las cuales se

mejoran las habilidades y destrezas de los funcionarios para dirigir una empresa

Capacitacion Técnica: Cconjunto de instrucciones y acciones mediante las cuales
se mejoran las habilidades y destrezas de los trabajadores de una empresa, para

gue eleven su manejo de una técnica

Capital de Trabajo: Ccomprende la inversion que hara la empresa en activos

corrientes (liquidos), vinculados al proceso de produccion

Carga: Bbien, mercancia o articulo de cualquier clase transportado en un vehiculo,

nave, aeronave o ferrocarril



Cliente: Rrazon de ser de cualquier empresa en el mundo
Cliente Potencial: Cconjunto de personas, empresas y/o instituciones al que le

podriamos vender productos

Clima de negocios: Aambiente en el cual se desarrollan los negocios a nivel

mundial, regional o nacional

Cluster: Cconjunto de empresas que se ubican geograficamente préximas y que

estan interconectadas entre si y asociadas a diferentes instituciones

Comercializacién: Cconjunto de acciones mediante las cuales el producto es

puesto en manos del consumidor, de acuerdo con sus preferencias

Comercio: Ccompra, venta de bienes o servicios

Comercio Internacional: lintercambio de bienes y servicios entre residentes de

diferentes paises

Competencia: Ccapacidad que tienen las empresas de comprar o vender en el

mercado

Competitividad: Ccapacidad de las empresas y los productos para competir en el

mercado en términos de igualdad con sus similares y obtener la preferencia del

consumidor
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Compromiso: Ddecisién que toma una persona de cumplir, en una fecha o sitio

definido, con la palabra dada, la obligacion aceptada o el contrato suscrito

Comunicacion: Ccapacidad de ponerse en contacto con otras personas u

organizaciones

Concepto de Trabajo: Cconjunto de materiales, actividades y operaciones

manuales y/o mecénicas, convencionalmente establecido con fines de medicion y

pago, que integran una parte o elemento de la Obra

Condicién: Oobligacién o compromiso que deben cumplir todas o algunas de las

partes de un convenio o contrato y que se incorpora en un documento como

elemento de su validacién

Conjunto: Ggrupo de objetos que tienen una o mas caracteristicas similares

Consignatario: Ppersona a cuyo nombre se envia una carga

Contractual: Ccompromiso derivado de un contrato o que es parte de él

Costos Fijos: Sson los costos necesarios para la instalacion de un determinado

equipo (inversion, seguros, personal, depreciacion, rentabilidad, etc.) sea que este

opere o no
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Costos Variables: Sson aquellos en los que se incurre para operar y mantener las

maquinarias y los equipos

Cotizacion: Pprecio en el mercado de cambios, al que se puede comprar o vender

una divisa

Crédito: oOperacion financiera mediante la cual una persona que dispone de
dinero, bienes o servicios, transfiere a otra aquello que es de su propiedad, previo
un acuerdo o contrato, con el compromiso de que le devuelva su valor, mas los

intereses correspondientes, en un plazo definido

D

Descuento: Ccantidad que se rebaja del precio de un producto

E

Ejecucion: Rrealizacion de una obra o proyecto

Empresa: Uunidad que busca cumplir un objetivo politico, econdmico social o

cultural, con o sin animo de lucro

Empresario: Ppersona natural, dinamica, responsable del cumplimiento o desarrollo

de una empresa

Equipo: Cconjunto de personas y/o de maquinarias que tiene por objeto cumplir un

propodsito técnico de produccion de bienes o servicios
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Especializacion: Aaccion mediante la cual una persona adquiere mayor
conocimiento de una parte de una materia o ciencia, gracias al estudio

pormenorizado de sus diferentes aspectos y la investigacion

Especificaciones: Cconjunto de instrucciones, normas y disposiciones que rigen la

ejecucion y terminacion de una obra y/o la prestacién de un servicio

Estabilidad Juridica: Cconsiste en la precision, la vigencia plena y la estabilidad a
largo plazo de las normas nacionales e internacionales aceptadas por el pais y de la
seriedad y respeto a la justicia por parte de las instituciones encargadas de aplicar o

de velar por la aplicaciéon del sistema juridico

Estandares: Sson acuerdos internacionales documentados, que contienen
especificaciones técnicas u otros criterios precisos para ser usados como reglas,

lineas guias o definiciones de caracteristicas

Estructura: Fforma en la que estan organizadas las partes de una organizacion o

un cuerpo, un objeto o un documento

Evaluacion: Pprocedimiento pre-contractual que consiste en el andlisis comparativo
de las ofertas calificadas para el desarrollo de un proyecto, con el fin de elegir la
masmas conveniente a los intereses del presunto contratante, y que culmina en la

ejecucion
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Excelencia: Ccualidad de aquel que sobresale o que se distingue por encima de los

otros

F

Feria: Eevento que tiene como objetivo promocionar y facilitar el acercamiento entre

productores, comercializadores y consumidores del todo el mundo

Financiamiento, Origen: Eel financiamiento proviene de dos tipos de fuentes:
internas, formadas por el aporte de los accionistas (patrimonio); y, externas: crédito

de instituciones financieras o otros

Flujo de Caja: Hherramienta de gestion financiera que se constituye en una lista de
ingresos y egresos durante un cierto periodo y que se proyecta para conocer la

necesidad y la disponibilidad futura de efectivo, para cubrir los pagos necesarios

Formas de Pago: EI comercio internacional exige pago oportuno y cabal de las

mercaderias

G

Gerente Financiero: Eempleado de una empresa que tiene como responsabilidad
administrar los recursos financieros con pulcritud y eficiencia y lograr de ellos

maximo beneficio

Gerente General: Ssu funcién principal es la formulacion y direccion de la

estrategia de desarrollo de la empresa



Informe: Ddocumento que presenta un funcionario, un asesor o un consultor, que

contiene datos basicos y complementarios sobre un determinado tema o accion

Infraestructura: Bbase del desarrollo de las actividades productivas de una

empresa

Inversién: Ttodo activo o recurso tangible o intangible comprometido en un

proyecto con la expectativa de ganancia y la asuncion de riesgo econéomico

ISO 9000: Comprende un sistema de calidad de los productos, que permite su
evaluacion periddica y fija un lenguaje uniforme para que se negocie los aspectos
cualitativos del contrato de suministro de bienes y/o servicios, procurando la

adopcion de un sistema transparente e inequivoco

J

Justo a Tiempo: Ssistema de produccion industrial que se basa en el trabajo
sincronizado de todas las areas de una planta industrial, de manera que no se

necesite mantener inventarios de materia prima e insumos

K
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Ley: Nnorma aprobada por el Congreso Nacional y generalmente sancionada por el

Presidente de la Republica

Liderazgo: Ffactor principal en las empresas, el lider debe entender y dirigir los

esfuerzos para implementar la calidad

M

Marca: eEs cualquier signo que sirve para distinguir productos o servicios en el

mercado

Marketing Directo: Vventa de productos por gestion del vendedor hacia el

comprador

Mercaderia: Bbien, servicio o desarrollo tecnologico susceptible de compraventa

Mercado: Llugar en el que se junta la oferta y la demanda para efectuar

transacciones

N

Negociacion: Pproceso que siguen dos o mas partes, con el deseo de llegar a un

acuerdo sobre un tema determinado.

Nicho de Mercado: Pparte del mercado, internacional o de un pais, que puede
aprovechar mejor una empresa o producto, dadas sus caracteristicas de

competitividad
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Objetivos: Sseflalamientos que sirven de orientacion a la accion de las empresas al

aplicar una estrategia

Organizacion: Pparte de la técnica de Administracion que define la estructura 'y

forma de manejo de una empresa

P

Pagina WEB: Ssitio ubicado dentro del sistema electrénico dentro del sistema
electronico e informatico de datos, que se ha transformado en una poderosa y

barata herramienta de comunicacion

Personal Técnico: Ppersonal, generalmente profesional, capaz de desarrollar

funciones técnicas especificas en un proyecto

Plazo de Entrega: Ttiempo del que dispone el contratista para la ejecucion de la

materia de un contrato

Poder de Negociacion: Ccapacidad que tienen los paises, los organismos
internacionales, las personas naturales y juridicas para negociar algun asunto con

Sus contrapartes

Proveedor: Ppersona natura o juridica, publica o privada, que realiza el suministro o

prestacion de bienes o servicios a titulo oneroso
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Proyecto: Cconjunto de datos cuantitativos, informaciones cualitativas y andlisis
profesionales que permiten conocer si es posible llevar a la practica una idea, desde
los puntos de vista tecnolégico, técnico, financiero y de mercado

Publicidad: produccién de varios ejemplares de una obra, puestos al alcance del

publico con el consentimiento del titular del respectivo derecho

Q
R

Registro Unico de Contribuyente (RUC):  Rregistro tinico que mantiene el Servicio
de Rentas Internas de Ecuador (SRI), de todos los contribuyentes del pais que sean

sujetas de obligaciones tributarias
Rentabilidad: Bbeneficio neto generado por una inversion en un plazo determinado

Requisitos: Eexigencias legales o necesidades basicas de los clientes u otras
partes interesadas, sin cuyo cumplimiento no tiene valor un contrato o una

transaccion

Riesgo Pais: Bbasicamente indica la desconfianza de los mercados en la

capacidad de un Estado para hacer frente a sus deudas y obligaciones

S

Servicios: Actividades econdmicas como transporte, banca, seguros, turismo,

telecomunicaciones, entretenimiento, consultaria, entre otras, que en condiciones
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normales son consumidas en cuanto se producen, a diferencia de los bienes
econOmicos que son mas tangibles.
Sinergia: Eefecto de la coordinacion entre dos entidades o empresas para realizar

alguna accién

Socio: Ppersona natural o juridica que es propietaria de parte del capital de una
empresa en general; de participaciones o acciones de una sociedad o compafiia

mercantil

Solvencia: Ccapacidad de pagar lo que se debe

Supervision: Rrevisiéon y control del debido cumplimiento del “Objeto del Contrato”

T

Tercerizacion: Ggestion que pone al servicio de las empresas actividades que
estas no desean realizar directamente y que prefieren delegar, por razones técnicas
o estratégicas

Transporte: Sservicio que permite llevar personas y productos de un sitio a otro

U

Utilidades: lingresos que genera la actividad empresarial

V

Venta personal: Ssignifica la comunicacion de persona a persona con un cliente

potencial
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Ventaja Competitiva: Ccapacidad de una empresa para disponer con mayor

facilidad que otros

Visita de Negocios: Vvisita que efectia un empresario a un cliente con el objeto de

determinar las posibilidades de posicionar sus productos

W

X



