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Automatizacion

Breaker

Contactor

Fusible

Guardamotor

Instrumentacion

Motor eléctrico

MW

GLOSARIO

La automatizacion es un sistema donde se trasfieren tareas
de produccion, realizadas habitualmente por operadores

humanos a un conjunto de elementos tecnoldgicos.

es un dispositivo eléctrico que opera automaticamente,
disefiado para proteger un circuito eléctrico causado por una

sobrecarga o cortocircuito.

es un dispositivo con capacidad de cortar la corriente
eléctrica de un receptor o instalacion, con la posibilidad de

ser accionado a distancia.

dispositivo, constituido por un soporte adecuado, un
filamento o lamina de un metal o aleacién de bajo punto de
fusion que se intercala en un punto determinado de una
instalacion eléctrica para que se funda, por Efecto Joule,
cuando la intensidad de corriente supere, por un

cortocircuito o0 un exceso de carga.

es un disyuntor magneto-térmico, especialmente disefiado

para la proteccion de motores eléctricos.

es el grupo de dispositivos que sirven para medir, controlar
0 registrar variables de un proceso con el fin de optimizar

los recursos utilizados en éste.
es una maquina eléctrica que transforma energia eléctrica en
energia mecanica por medio de interacciones

electromagnéticas.

Unidad de potencia en Megavatios.



PLC Controlador Logico Programable.

Relé térmico Es un elemento de proteccion que se ubica en el circuito de

potencia, contra sobrecargas.

Variador de

Frecuencia Equipo para control de velocidad de motores.



CAPITULO |

GENERALIDADES.

1.1 INTRODUCCION.

Distintas compafiias se han dedicado desde hace muchos afios a la fabricacion y
comercializacion de material y equipo eléctrico para el sector industrial y residencial,

que permite la utilizacion de la energia eléctrica en forma optima y segura.

En el Ecuador las marcas méas reconocidas para equipos y dispositivos de manejo
eléctrico son en orden de importancia las siguientes:

e Siemens

e Schneider

e Mitsubishi

e ABB

e General Electric

Las diferentes industrias tienden a mejorar sus procesos para ser competitivos, razon
por la cual necesitan utilizar en su maquinaria e instalaciones equipos y dispositivos
altamente confiables. De la misma manera en el sector residencial se requiere de

equipos y dispositivos que brinden seguridad y confianza.

Las industrias productoras y manufactureras de todo el mundo debe enfrentar
desafios enormes y cambios radicales, el notable encarecimiento de la energia y las
materias primas exige el aprovechamiento de tecnologias méas eficientes para su

obtencidn, transporte y produccion.

Los distribuidores de material y equipo eléctrico enfrentan estos desafios con un
amplio portafolio tecnologico en materia de suministro de equipos y dispositivos

eléctricos, automatizacion de procesos, soluciones universales para la industria.



El gran desafio a corto plazo es que la industria logre aumentar su productividad y
eficiencia en la utilizacion de recursos, es gran reto para los gobiernos la mejora rapida
de la infraestructura necesaria para acompafar el mejoramiento competitivo de las

empresas.

Los proveedores para la industria productora y manufacturera deben trabajar de la
mano y convertirse en socios estratégicos, siendo parte del desarrollo, suministrando

productos de calidad que contribuya al desarrollo de la empresa.

Con lo mencionado en los parrafos anteriores nos vemos motivados a realizar el
estudio del proyecto de factibilidad de una Distribuidora Autorizada de Material y

Equipo Eléctrico Siemens.

1.2 ANTECEDENTES.

En el Ecuador se incrementa anualmente la demanda de consumo de energia en
72MW, esto quiere decir que la industria crece cada afo, en la provincia de Cotopaxi no

es la excepcidn, por esta razon el consumo de material y equipo eléctrico también crece.

Siemens es una marca posicionada que ayuda en la venta de sus productos, a esto se
lo adiciona ser distribuidores autorizados con un asesoramiento técnico especializado

gratuito.

La distribucion de material y equipo eléctrico piensa cubrir la demanda existente en
industrias del sector que para la adquisicién de un repuesto tienen que pedir a Quito o
Guayaquil, lo cual genera un retraso en el tiempo de ciclo de sus procesos, también
enfocamos cubrir la demanda de estudiantes y sus proyectos, necesidades de los
diferentes centros de ensefianza de carreras técnicas y también al ciudadano comun que

necesita material eléctrico para su hogar.

Ante esta situacion pretendemos convertirnos en socios estratégicos para las
industrias y el sector residencial del centro del pais, en cuanto se refiere a la

comercializacion de material y equipo eléctrico.



Con esta estrategia de negocio esperamos ofrecer un diferenciador respecto a la oferta

actual.

1.3 OBJETIVOS.

Objetivo General.
e Realizar el estudio para la implementacion de una distribuidora autorizada de

material y equipo eléctrico de la marca SIEMENS en la ciudad de Latacunga.

Obijetivos Especificos.
e Realizar el estudio de mercado, analizar la demanda, la oferta actual y la
demanda insatisfecha, del suministro de material y equipo eléctrico de la marca
Siemens para determinar la factibilidad del proyecto.

e Determinar los requerimientos de insumos, mano de obra, servicios, estimacion

de la inversion, tamario, capacidad y localizacion del proyecto.

e Realizar el estudio econdémico, para determinar el requerimiento de recursos,
presupuestos, cronogramas de inversion, presupuestos de operacion, flujo de

efectivo, factibilidad y analisis de sensibilidad del proyecto.

e Determinar la estructura de la compafiia y su organizacion en base a la vision,

mision y estrategias establecidas para el cumplimiento de las metas.

1.4 MARCO TEORICO.

1.41 PROYECTO DE FACTIBILIDAD.

El desarrollo del estudio de este proyecto esta en base a lineamientos de una guia
referencial para la formulacién de estudios de factibilidad de proyectos obtenida en las
clases de maestria de de Gestion de Empresas PYMES 11 y la colaboracion cientifica del

director y codirector asignados por la institucion.



La presente investigacion esta enmarcada dentro de un estudio de factibilidad
comercial, técnica, administrativa y financiera con un enfoque cualitativo y cuantitativo,
ya que se trabajo con sentido participativo considerando una realidad dinamica pero al

mismo tiempo esta orientada a la comprobacion de resultados.

La investigacion abarca desde el nivel exploratorio hasta el nivel explicativo pues
se reconocen las variables que competen al problema, se establece las caracteristicas de
la realidad a investigarse, el grado de relacién que existe entre las variables, las causas y
consecuencias del problema y se llega a determinar si es conveniente a la asignacion

de recursos para implementar la iniciativa de inversion.

1.42 ANTECEDENTES DE LA MARCA SIEMENS.

Siemens se fundo en 1847 en Alemania, convirtiéndose en lider mundial en
ingenieria eléctrica y electrénica. Hoy dia, Siemens cuenta con 460000 empleados en

mas de 190 paises para el beneficio de los clientes y para ganar nuevos negocios.

Siemens prioriza la innovacion, razon por la cual 57000 empleados se encuentran
dedicados a la investigacion y desarrollo con un presupuesto de 5.6 billones de Euros.
Durante 35 afos, Siemens ha participado activamente en el Ecuador, donde mantiene la
posicion de liderazgo suministrando equipos para sectores de la industria, energia y
salud.

La empresa ha fortalecido su capacidad innovadora y ampliado su cartera,
posicionandose como lider en los campos de la ingenieria eléctrica y electrénica con
una inigualable gama de productos, sistemas, servicios y soluciones. En el afio fiscal
2008 (1 de octubre de 2007 - 30 de septiembre de 2008), las ventas a clientes en el
Ecuador ascendieron a € 38,7 millones. Los nuevos pedidos ascendieron a € 54
millones. Siemens en el Ecuador cuenta con unos 97 empleados y oficinas en las

principales ciudades del pais.



1.4.3 ANALISIS FODA.

ANALISIS FODA

FORTALEZAS / DEBILIDADES

ESCENARIO

ACCIONES A TOMAR

INFLUENCIA EN
LOS
RESULTADOS

El Unico distribuidor

Siemens en la provincia

Penetracion y posicionamiento en el
mercado a través de un promotor de

ventas que ofrecera los productos a las

Participacion en

el mercado en un

de Cotopaxi. grandes industrias y a las pymes de la 40%
provincia
Siemens marca lider a Establecer precios razonables para el Incremento
nivel mundial en equipo y cliente y la compafiia por el respaldo de margen de
material eléctrico. la marca. utilidad
Respaldo de Siemens de Solicitar materiales a consignacion, Inventario
Quito. establecer alianzas estratégicas. estable

Presencia de grandes
industrias en la provincia
de Cotopaxi: Productos
Familia Sancela del
Ecuador, Cedal,
Novacero, Provefrut,

Acosa, Holcim.

Ofrecer asistencia técnica 'y
asesoramiento de técnicos especializados

en productos Siemens

Penetracién de

mercado

Empezar con un

inventario bajo

Solicitar material y equipos a
consignacion por parte de Siemens de
Quito.

Reducir tiempos

de entrega.

Presencia de proveedores
gue actualmente
suministran a las grandes

industrias.

Diferenciarse con un apoyo técnico de
profesionales especializados en la marca

Siemens.

Apoderarse del
mercado de las
grandes
industrias del

sector.




OPORTUNIDADES / AMENAZAS

ESCENARIO

ACCIONES A TOMAR

INFLUENCIA EN
LOS RESULTADOS

La ubicacién en el centro

del pais

Abarcar el mercado de la provincia de
Cotopaxi, Ambato, Machachi, Aloag y
el Sur de Quito.

Incremento de

mercado.

Siemens presenta
material eléctrico y de
iluminacion para la

construccion.

Ingresar a este segmento.

Incrementar las

ventas.

Presencia de equipos y
material eléctrico a

Menos costo.

Mediante capacitacion a clientes
convencer las ventajas de una marca

lider.

Evitar disminucion
de mercado

adquirido

Con el incremento de los
aranceles a las

importaciones se espera

Ofertar los productos Siemens con la

Incrementar el

el ingreso de inversiones asistencia técnica especializada. mercado.
para montar plantas
industrias.
Requerimiento para Incrementar

disefio, ejecucion, puesta
en marcha de un

proyecto eléctrico.

Ejecutar con el personal de asistencia

técnica especializada.

portafolio de
productos y

servicios.




CAPITULO II

ESTUDIO DE MERCADO.

2.1 INTRODUCCION.

La investigacion de este proyecto, nace con el firme propdsito de encontrar
soluciones a la falta de oferta y suministro de equipos y repuestos eléctricos marca
Siemens en la ciudad de Latacunga, pues es evidente que el éxito o fracaso de las
empresas modernas depende principalmente de conocer las causas de esos problemas
y de investigar y tener la informacion necesaria en sus manos para poner en marcha

un proyecto que llevara a encontrar un objetivo comun.

Debido al incremento de la automatizacion en maquinarias industriales, crece
también la demanda por el servicio de equipos y repuestos para el mantenimiento de
dispositivos, motivo por el que se considera de gran importancia su estudio, en busca

de encontrar respuesta a esta gran interrogante.

Si se toma en cuenta que la marca de equipos Siemens es una de las mas
dindmicas en su crecimiento de los Gltimos afios, convirtiéndose en la actualidad en

las de mayor importancia en la participacion del mercado.

En la actualidad existe en la provincia de Cotopaxi y centro del pais un mercado
real y potencial de usuarios de material y equipos eléctricos y electronicos de marca
Siemens, que requieren un stock de dispositivos y una de las ideas fundamentales es
fomentar este servicio en esta ciudad, considerando que en la actualidad carece en su
totalidad por lo que todos los usuarios se ven necesariamente obligados a viajar a
ciudades vecinas para cubrir esas necesidades.



2.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO.

2.2.1 OBJETIVO GENERAL.

Un objetivo fundamental del estudio de mercado, es conocer el comportamiento del
mercado de los usuarios de material y equipo eléctrico Siemens, conocer cuales son
sus necesidades mas frecuentes, cultura de compra, frecuencia de la misma,
determinar como se sienten en la actualidad con respecto a la calidad del servicio y el

producto, ademas de proyectar su demanda.

Conocer las costumbres y atributos de los usuarios y clientes potenciales, en todo

lo que concierne a la marca en estudio.

Cuantificar las necesidades y el nivel de aceptaciéon, para que, con estos
antecedentes se pueda implementar un servicio que esté orientado a satisfacer las
necesidades de los usuarios, que se convierta en una organizacion que realice la
entrega de material, equipos y repuestos de forma inmediata y oportuna, logrando ser

una solucidn a sus requerimientos.

2.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Cuantificar las necesidades y el nivel de aceptacion de implantar una
distribuidora autorizada de material y equipo eléctrico Siemens en la ciudad de
Latacunga.

e Determinar y maximizar las ventajas que puede brindar la ubicacion de la

empresa para la entrega efectiva de los productos.

2.3 NECESIDAD DEL PRODUCTO O SERVICIO EN LA
SOCIEDAD.

Se considera que este producto en la sociedad es de gran importancia, debido a
que en la ciudad y sus alrededores existe un significativo segmento del parque
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industrial que utiliza equipos en la marca Siemens, y se conoce que no hay una
distribuidora autorizada que de solucidn a las necesidades reales de los usuarios, por

lo que se convierte en una necesidad sentida.

Es por tal razén, que este proyecto surge con la idea de satisfacer con un mejor
servicio a usuarios de la marca, mediante la distribucion de material y equipos

eléctricos industriales de la marca mencionada.

Especialmente en los ultimos afios, la produccion y comercializacién de equipo
eléctrico y electronico para la industria ha emprendido un notable incremento y se
puede mencionar que la importacion de productos Siemens ha tenido un gran

crecimiento, segmento en donde se encuentra nuestro producto.

En la actualidad existe un mercado real y potencial de usuarios de productos
Siemens para el mundo de la automatizacién, los procesos industriales y la
construccion, Siemens ha desarrollado un amplio espectro de productos y sistemas que
se encuentran a la vanguardia tecnoldgica, ofreciendo a sus clientes el maximo

potencial para incrementar su productividad con reconocida viabilidad econémica.

Se realizd una investigacion para conocer directamente los oferentes de estos
productos en la ciudad, debido a que se preguntd en una ferreteria que distribuye la
marca Siemens existente en la ciudad y los resultados son que no disponen de ningun
stock en equipos y repuestos, y esta empresa trabaja exclusivamente con pedidos de
otras ciudades, por lo que la propuesta es implementar un stock con partes que tengan

mayor demanda.

Considerando todos estos antecedentes es importante mencionar que el proposito
de la empresa es estar donde el usuario asi lo requiera, debido a que casi la totalidad
de estos demandantes se dirigen a ciudades como Ambato, Quito y Guayaquil, para
proveerse de sus requerimientos, por lo que es claro y palpable que al abrir una
distribuidora en esta ciudad se van va a cumplir dos funciones fundamentales, la una
proveer de equipos y repuestos en la marca Siemens, ahorrandoles tiempo , dinero e
incomodidad; y la otra ser una oportunidad de generar negocio, trabajo y fuente de



ingresos para la empresa, ademas de apoyar el motor de desarrollo de la ciudad y la

provincia.

2.4 DESCRIPCION DE LOS ELEMENTOS A TRATAR EN EL
ESTUDIO DE MERCADO.

2.4.1 DETERMINACION DE LA DEMANDA.

Segun Kotler (1967), “demanda de mercado de un producto es el volumen total
que puede ser comprado por un grupo definido de consumidores en un area geografica
definida, en un periodo determinado, en un medio ambiente definido y aplicando un

programa mercadoldgico apropiado”

Para determinar la demanda analizaremos datos de la industria que seran
obtenidos del estudio de mercado, es importante marcar la diferencia entre lo que es la
demanda de mercado y la demanda futura y real de la empresa, entendiéndose por
demanda de mercado el volumen del total de productos o servicios que componen un
determinado grupo de clientes en determinado periodo de tiempo y en un area

geografica definida.

A través del estudio de mercado se podra obtener referencias para determinar
necesidades, exigencias, gustos y preferencias de los consumidores potenciales y la
oferta latente, asi como las necesidades aparentemente insatisfechas.

2.4.2 DETERMINACION DE LA OFERTA.

La cantidad de productos y servicios que una comercializadora esta dispuesta a

ofrecer y vender en un periodo determinado se llama la oferta, la misma que depende

del nimero de empresas que ofrezcan este servicio asi como de los productos.

Se determinara la oferta que existe en el mercado a través de eventos que

establezcan con precisidn qué tipo de servicio existe actualmente.
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Se buscara informacion en los principales distribuidores y empresas dedicadas a lo
que es la comercializacién de productos Siemens, en el Internet, Camaras de Comercio,
revistas, fuentes informales, este aspecto proporcionara informacién sobre politicas de
ventas, productos de mayor salida, y en diferente informacién sobre la atencion al

cliente de las empresas dedicadas a ofrecer este servicio.

2.5 DEFINICION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS QUE
ESTA EN CAPACIDAD DE OFRECER LA NUEVA UNIDAD
PRODUCTIVA.

2.5.1 USOSY ESPECIFICACIONES DEL BIEN O SERVICIO.

Todos los productos Siemens han sido disefiados para funcionar a la perfeccién con
Optima calidad, para la satisfaccion y confianza de los usuarios, todos los productos
tienen una garantia de 12 meses después de salir del almacén.

Es de gran importancia mencionar que los productos que se van a ofrecer son en si
equipos para la industria y repuestos que necesitan para su normal funcionamiento, en

este caso seran cada una de las partes que los usuarios demanden en sus necesidades.

Hay que considerar que los repuestos deben ser de tipo original, pues la tecnologia
estd creando un consumidor méas informado y méas exigente que adquiere mayor poder
de intercambio, es un mercado donde los consumidores estan saturados de informacion,
en este caso, estos acaban por seleccionar los que estén mejor orientados hacia sus

necesidades.

Los consumidores de productos y servicios buscan precios bajos, servicios
personalizados y de excelente calidad, exigencias cada vez mayores y mas especificas,
dado que la competencia real es cada dia méas cerrada, exigiendo la creacion de servicios
que logren la fidelidad de los clientes, por lo tanto el secreto consiste en moverse en una
franja de ganancias, pues el precio bajo se marcha con el cliente, mientras que la

satisfaccion dura muchas veces toda la vida.
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En el caso de la empresa debe estar enfocada a que las especificaciones del servicio
esté encaminada a satisfacer al cliente, para obtener una ventaja frente a los
competidores, se debe identificar si el contenido de los productos y servicios es
adecuado al mercado, si el cliente esta satisfecho con la configuracion del servicio, y si
el costo concuerda con las posibilidades financieras, en consecuencia el o los
vendedores deben comprometer con el cliente para que este quede satisfecho tanto con

el servicio adquirido, como con el producto entregado.

2.5.2 INFORMACION GENERAL RELATIVA A PRODUCCION, MARCAS,
EMPRESAS, IMPORTACIONES, EXPORTACIONES, AREAS GEOGRAFICAS
DE CONSUMO.

Durante 35 afios, Siemens ha participado activamente en el Ecuador, donde
mantiene la posicion de liderazgo en sus sectores de Industry, Energy y Healthcare,
mientras que Siemens IT Solutions and Services funciona a través de los tres sectores.
La empresa ha fortalecido su capacidad innovadora y ampliado su cartera,
posicionandose como lider en los campos de la ingenieria eléctrica y electrénica con
una inigualable gama de productos, sistemas, servicios y soluciones. En el afio fiscal
2008, las ventas a clientes en el Ecuador ascendieron a € 38,7 millones. Los nuevos
pedidos ascendieron a € 54 millones, es decir un crecimiento del 39.53%. Siemens en el

Ecuador cuenta con unos 97 empleados y oficinas en las principales ciudades del pais.

26 EL CONSUMIDOR DEL PRODUCTO, PERFIL DEL
CONSUMIDOR.

2.6.1 TIPO E IDIOSINCRASIA DE LOS CONSUMIDORES O USUARIQOS:
INGRESO, EDAD, SEXO, PREFERENCIAS.

El consumidor es individualista por naturaleza y exige soluciones a la medida de
sus necesidades, lo cual implica adoptar una estrategia personalizada para atender las
necesidades y deseos de cada cliente, por consiguiente, comprender la naturaleza de la

toma de decision de compra de un producto o servicio es el punto de partida.
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Tanto en la preventa como en la posventa la evaluacion o proceso de decision de
compra del consumidor esta influenciado por aspectos culturales, y psicoldgicos, por
consiguiente comprender la satisfaccién del consumidor exige un conocimiento

multidisciplinario.

El éxito o fracaso de una empresa de servicios esta asociado al factor percepcion; es
decir, el desempefio es la respuesta que confirma o rechaza la idea inicial que las

personas tenian del servicio o producto.

La naturaleza de la percepcion de un servicio esta bastante influenciada por su
calidad técnica, en otras palabras, la percepcién que los consumidores tienen de un
producto o servicio esta asociado a la naturaleza técnica y a la calidad del desempefio,
por tanto las personas pueden percibir que un servicio es bueno si el desempefio

corresponde a sus expectativas.

En lo que tiene que ver con los ingresos econdmicos de las empresas industriales
que vienen a ser los consumidores, es relevante afirmar que estos dependen de acuerdo
al tipo de empresa y a su produccion ya que en el centro del pais son metallrgicas,
papeleras, floricolas, madereras las cuales estan en capacidad de adquirir y dar

mantenimiento a equipos de esta marca.

2.6.2 SEGMENTACION DEL CONSUMIDOR, COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

En lo que tiene que ver con la segmentacion del consumidor, hay que indicar que
este trabajo estd orientado especificamente hacia los clientes de la marca Siemens, ya
que éste es nuestro segmento de estudio, por lo que todos los esfuerzos aplicados aqui,
estaran encaminados a encontrar un entendimiento claro de lo que se quiere y se debe

hacer en el futuro.

La cultura de nuestra sociedad, las costumbres, habitos de consumo y compra,
ademés de las facilidades de la comunicacion y de la informacion hacen que el
consumidor sea cada vez mas exigente, por lo que especialmente los consumidores de

la provincia de Cotopaxi y de la ciudad de Latacunga, son personas que siempre buscan
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buena calidad en el producto, pero al mismo tiempo esperan que tenga el menor precio
posible, por lo que no es novedad que un usuario antes de realizar una compra consulte
el mayor nimero de marcas posibles, o por lo menos las mas importantes para saber qué

es lo que mas le conviene.

Se debe indicar que también es una costumbre el regateo, la busqueda por encontrar
un buen precio de compra, ademas que esperan crédito, la costumbre de la gente de esta
parte del pais es presentar una oferta hacia el vendedor pensando en que le bajen el
precio. Por consiguiente, comprender la satisfaccion del consumidor abarca ciertos

factores entre los mas importantes:

El factor cultural. Es el mas determinante en el consumo de productos o servicios,
ya que la cultura se expresa a la hora del consumo de comidas, bebidas, vestidos, y

demas necesidades de las personas.

El factor social. Representado por la clase social del consumidor indica patrones
de compra y son escogidos de conformidad con los valores sociales del individuo de los
cuales un consumidor forma parte, se destaca el grupo de referencia social (amigos,
colegas y otras personas del circulo de amistades) y la familia (la esposa, los hijos, los

hermanos, los padres, los tios) que ejercen influencia al momento de una compra.

El factor personal. También influye en la decision de compra a través de
caracteristicas personales como la edad, etapa del ciclo de vida, ocupacién situacién
econdmica, estilo de vida, personalidad y autoconcepcion. El individuo es un espejo que
proyecta o que refleja su personalidad, estilo de vida, consumiendo determinados

productos o servicios y dejando de consumir otros.

El factor psicoldgico. La decision de compra depende de factores psicolégicos
como la motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y aptitudes. Sin motivacion
nadie realiza una compra, por ejemplo si se percibe que un banco no es seguro, no
presta buenos servicios, un cliente no abre una cuenta, adicional a la conviccion de que
uno es importante como persona y por lo tanto merece lo mejor en productos y

servicios.
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Conocer lo que el consumidor guarda en su mente, en su “caja negra”, es como
obtener la llave del cofre que guarda el conocimiento de los factores que influyen en el
proceso de decision de compra, pero conocer los factores asociados al comportamiento
de compra exige, mas que sensibilidad e intuicion, una metodologia de investigacion de

la motivacion de compra.
2.6.3 INVESTIGACION DE MERCADO.
Tamafio del universo.
Para determinar el tamarfio del universo se analizara la informacion que se detalla a

continuacion:

Tabla 2.1 Distribucion de Empresas en la provincia de Cotopaxi

Afo |Floricolas | Minas | Industrias | Electricidad | Otras | TOTAL CIAS
2003 35 2 14 2 96 149
2004 39 2 16 2 128 187
2005 36 1 20 1 103 161
2006 33 1 20 1 147 202
2007 40 1 22 1 144 209

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

Con el propdsito de conocer las costumbres y caracteristicas de los usuarios de los
productos de la marca Siemens, se realizd una encuesta (ver anexo A), para cuantificar
los atributos y percepcion de la marca, conocer cuéles son los lugares de compra de los

productos, su nivel de satisfaccion con el servicio que reciben, entre otros.

Las encuestas fueron realizadas en las zonas principales donde se hallan asentadas
las diversas industrias de nuestra provincia como son: Lasso, Pastocalle, Mulalo,
Joseguango Bajo, Tanicuchi, Belisario Quevedo, Salcedo, Pujili y alrededores de la

ciudad de Latacunga.

Para desarrollar la investigacion en donde el tamafio del universo lo conocemos y

corresponde a las empresas floricolas, industrias y electricidad indicadas en la tabla 2.1,
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teniendo asi nuestro tamafo de universo de 63 empresas, con este dato se aplicara la
siguiente ecuacion:

_ Zc*Np(l-p)
e’N+2Zc’p(l-p)

Donde:

N = Poblacién (NUmero de empresas existentes en la provincia de Cotopaxi)

Por lo tanto:

n = Tamafio de la muestra

Zc = Valor de Z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de confianza del
95% que es igual a 1,96

p = Proporcion de éxito en la poblacion (50 %)

g = Es la diferencia entre 1-p (1-0,5) =0,5

e = Error en la proporcién de la muestra. (0,05)

Aplicando los resultados en la féormula, tenemos:

. 1,96° *63*0,5* (1-0,5)
0,052 *63+1,962 *0,5* (1—0,5)

n=>54

El resultado de la aplicacion de la ecuacion arrojo una muestra de 54 elementos, los
cuales seran encuestados en su totalidad para llevar a cabo la investigacion, para lo cual

se utilizo la encuesta presentada en el anexo A.
PREGUNTA 1

¢De todos los dispositivos y equipos instalados en su empresa, aproximadamente

gue porcentaje son dispositivos marca Siemens?
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Tabla 2.2 Utilizacion de productos Siemens en la Provincia de Cotopaxi

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje acumulado
Vélidos 0% 1 1.9% 1.9%
05% 2 3.7% 5.6%
10% 1 1.9% 7.4%
20% 1 1.9% 9.3%
25% 7 13.0% 22.2%
30% 5 9.3% 31.5%
40% 2 3.7% 35.2%
50% 9 16.7% 51.9%
60% 5 9.3% 61.1%
65% 2 3.7% 64.8%
70% 3 5.6% 70.4%
75% 7 13.0% 83.3%
80% 3 5.6% 88.9%
85% 2 3.7% 92.6%
90% 3 5.6% 98.1%
95% 1 1.9% 100.0%

Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

15% =

10% ==

Porcentaje

5% =

0%
0% 05% 10% 20% 25% 30% 40% 50% 60% 65% 70% 75% 80% 85% 90% 95%

UTILIZACION

Figura 2.1 Utilizacion de productos Siemens en la Provincia de Cotopaxi
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Los porcentajes obtenidos, muestran que en las empresas la utilizacion de
productos siemens depende a la actividad dedicada, es asi que se tiene una media de
52.5% de utilizacion de productos Siemens en la provincia de Cotopaxi. Esto nos da una

perspectiva de que el servicio a proporcionar puede ser comercializado ya que existe un
mercado potencial.

PREGUNTA N°2
¢Qué le motivé a Ud. a comprar un equipo Siemens?
Calidad [] Eficiencia de servicio [] Marca []
oo [ cCual?............
Tabla 2.3 Motivo de compra de productos Siemens.
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Vaélidos CALIDAD 31 57.4% 57.4%
EFICIENCIA 10 18.5% 75.9%
MARCA 11 20.4% 96.3%
OTROS 2 3.7% 100.0%
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha:

Marzo 2009

Porcentaje

CALIDAD EFICIENCIA MARCA
MOTIVO

OTROS

Figura 2.2 Motivo de compra de productos Siemens
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El principal motivo de compra de productos Siemens es la calidad del producto con
un 57.4%, seguido de un 20.4% que lo hacen por la marca y un porcentaje parecido que
lo hacen por el servicio que le ofrecen sus proveedores. Los datos afirman que existe un
buen posicionamiento de los productos Siemens en el mercado.

PREGUNTA N°3

¢ Esta satisfecho con el servicio que un producto Siemens le brinda dentro de sus
necesidades?

si [

(POrqQUE?....eeeieie,

No []

Tabla 2.4 Satisfaccion de un producto Siemens

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Validos ~ NO 10 18.5% 18.5%
S 44 81.5% 100.0%
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo

Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

75.0%7

50.0%=

Porcentaje

25.0%"

0.0%=

NO

Sl

SATISFACCION

Tabla 2.3 Satisfaccion de un producto Siemens
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Conforme a los resultados obtenidos en esta pregunta se puede observar que el
81,5% de los usuarios afirma estar satisfecho con el servicio que le brinda los productos
Siemens, mientras un 18.5% afirma lo contrario, demostrando de esta manera que esta

los productos de esta marca cumplen las expectativas que los usuarios esperan.

PREGUNTA N°4

Cuando necesita de un equipo o repuesto Siemens ¢ Cudl es la ciudad a que acude a
comprar?

Quito [] Guayaquil [ 1 Ambato [] Otras [].........

Tabla 2.5 Ciudad de compra de productos Siemens

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Validos AMBATO 5 9.3% 9.3
GUAYAQUIL 16 29.6% 38.9
OTRA 2 3.7% 42.6
QUITO 31 57.4% 100.0
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracion: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

50.0%"

40.0%=

30.0%"

Porcentaje

20.0%"

10.0%4

AMBATO GUAYAQUIL OTRA QuUITO
COMPRAS

Figura 2.4 Ciudad de compra de productos Siemens
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Esta pregunta es muy interesante, debido a que cuando los usuarios requieren de
algun producto Siemens, no lo hacen en esta ciudad por que no hay, y se ven obligados
a realizar sus compras mayoritariamente en la ciudad de Quito y Guayaquil,
demostrando la necesidad de un distribuidor Siemens en esta ciudad, y afirmando la
viabilidad de este proyecto.

PREGUNTA N°5

¢Conoce de algun lugar especifico que realice ventas de productos Siemens en la
ciudad de Latacunga?

si L] No []

Tabla 2.6 Lugar de venta de productos Siemens

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Validos ~ NO 38 70.4% 70.4%
Sl 16 29.6% 100.0%
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

60.0%"

40.0%"

Porcentaje

20.0%=

0.0%=

NO ]
LUGAR

Figura 2.5 Lugar de venta de productos Siemens
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De acuerdo a los resultados obtenidos en esta pregunta, se puede observar que el
70.4% de los encuestados dice no conocer de un lugar de compra de esta marca de

repuestos en esta ciudad, y el 29.6% dice conocer donde venden ciertos productos
Siemens.

PREGUNTA N°6
¢Con qué frecuencia compra productos siemens para su empresa?

Mensual [ Trimestral [ Semestral []

Tabla 2.7 Frecuencia de compra de productos Siemens

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Vaélidos MENSUAL 25 46.3% 46.3%
SEMESTRAL 15 27.8% 74.1%
TRIMESTRAL 14 25.9% 100.0%
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

40.0%7

30.0%=

Porcentaje

20.0%"

10.0%"

MENSUAL SEMESTRAL  TRIMESTRAL
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Figura 2.6 Frecuencia de compra de productos Siemens
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En lo que tiene que ver con la frecuencia de compra de productos Siemens, el
46,3% casi la mitad de los encuestados afirma realizarlo de manera mensual, reflejando
asi su interés de tener un mantenimiento preventivo en buenas condiciones sus equipos,
seguido por una frecuencia semestral de compra del 27,8% y seguido de un 25,9% de
compra trimestral.

PREGUNTA N°7

¢Qué es lo que mas le incomoda de su proveedor actual?
Caro []

Demora en la entrega []

No tiene lo necesitado ]

Servicio no es bueno [ |

Tabla 2.8 Incomodidad de proveedor de productos Siemens

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Vélidos  CARO 8 14.8% 14.8%
DEMORA 17 31.5% 46.3%
NO TIENE 14 25.9% 72.2%
SERVICIO 15 27.8% 100.0%
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

30.0%"

20.0%7

Porcentaje
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DEMORA NO TIENE SERVICIO
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Figura 2.7 Incomodidad de proveedor de productos Siemens

23



Al plantear esta pregunta es dividida en sus respuestas, pero se nota una tendencia
mayoritaria a su inconformidad en el momento de la compra con el tiempo de entrega
del producto, seguido por el servicio ofrecido principalmente por la atencion dada y en
un porcentaje parecido es que los productos no lo tienen.

PREGUNTA N°8
Cuando Ud. realiza una compra de productos Siemens ¢Qué es lo que mas valor le
da?

Calidad del producto []

Precio [] Calidad en servicio [ ]

Tabla 2.9 Valor de compra de productos Siemens

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Vélidos CALIDAD-PRODUCTO 16 29.6% 29.6%
CALIDAD-SERVICIO 24 44.4% 74.1%
PRECIO 14 25.9% 100.0%
Total 54 100.0%

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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Figura 2.8 Valor de compra de productos Siemens
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La calidad del servicio es un factor primordial en los clientes de productos Siemens

encuestados, este factor como se puede observar es mayor que la calidad y precio del
producto.

PREGUNTA N°9

¢Considera necesario de que en la ciudad de Latacunga se abra un local con
productos Siemens?

si [ No []

GPOIQUE? v,

Tabla 2.10 Consideracion de abrir un distribuidor Siemens en Latacunga

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vlidos ~ NO 6 11.1% 11.1 11.1%
8] 48 88.9% 88.9 100.0%
Total 54 100.0% 100.0

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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Figura 2.9 Consideracion de abrir un distribuidor Siemens en Latacunga
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Como consecuencia de que no existe un distribuidor Siemens autorizado en esta
ciudad, el 88,9% de los encuestados afirma que es necesario que se abra un distribuidor

para evitar viajes a otras ciudades, determinando la necesidad de este servicio en esta
ciudad.

PREGUNTA N°10

En caso de abrir un nuevo local en esta ciudad. ;Qué es lo que puede sugerir al
propietario?

Calidad en el servicio [ Stock de productos []

Tabla 2.11 Sugerencia para nuevo distribuidor Siemens en Latacunga

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ~ CALIDAD 18 33.3% 33.3 33.3%
STOCK 36 66.7% 66.7 100.0%
Total 54 100.0% 100.0

Fuente: Encuesta de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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Figura 2.10 Sugerencia para nuevo distribuidor Siemens en Latacunga
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Al preguntar en caso se abriera un distribuidor Siemens en esta ciudad qué es lo
puede sugerir, la mayor parte respondio a que espera que se cuente con un amplio stock
de productos, seguido por la calidad del servicio, entendiéndose que lo que esperan es

obtener soluciones inmediatas a sus problemas.

27 DEMANDA ACTUAL O HISTORICA, BASADO EN LA
RECOPILACION DE DATOS ESTADISTICOS CUANTITATIVOS
Y CUALITATIVOS.

2.7.1 ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL.

Segun datos obtenidos por un distribuidor autorizado de Siemens en la ciudad de

Quito, en el primer semestre del afio 2008 se ha tenido la venta de productos siemens

Tabla 2.12 Evolucion de ventas en el primer semestre del 2008

MESES |PRODUCTOS

2008 SIEMENS
VENDIDOS

Enero 1229

Febrero 1417
Marzo 1003
Abril 1539
Mayo 1423
Junio 1353

Fuente: Ingelcom S.A
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

De igual manera se identifican los repuestos de mayor venta y rotacion que los
usuarios demandan, luego de haber realizado una investigacion en los mismos usuarios,
plantas productivas y datos obtenidos en un distribuidor autorizado Siemens en la
ciudad de Quito.
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Tabla 2.13 Productos de mayor venta y rotacion

MOTORES ELECTRICOS

Motor monofésico 1800rpm

Motor trifasico 3600 rpm

Motor trifasico 1800 rpm

Motor trifasico 1200 rpm

Brida para motores

Ventilador industrial trifasico
AUTOMATIZACION

Logo 230

PLC's S7-200

PLC's S7-300

Madulo de expansion logo

Maodulo de ampliaciéon S7-200

Mddulo de ampliacién S7-300

Fuente de poder Sitop
VARIADORES DE FRECUENCIA
Variadores de frecuencia Micromaster 1-15HP
Variadores de frecuencia Sinamics 1-10HP
CONTROL, DISTRIBUCION Y PROTECCION
Contactores

Relés térmicos

Guardamotores

Breakers trifasicos

Fusibles Sitor

Pulsadores

Bobinas para contactores
MATERIALES DE INSTALACION
Breakers riel din

Borneras

INSTRUMENTACION
Transmisores de presion

Transmisores de temperatura

Detectores de proximidad
Fuente: Investigacion de campo

Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

2.7.2 VENTAS POR TIPO DE EQUIPO.

Los datos muestran la tendencia de ventas de productos siemens por tipo de equipo,
para de esta manera tener un panorama mas amplio y poder tener mas clara la demanda

existente en el mercado.
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Tabla 2.14 Participacion de las ventas por tipo de equipo Siemens en la zona norte

y parte de la zona centro del pais.

VENTAS POR TIPO DE PRODUCTO

CLASE DE PRODUCTO ENERO | FEBRERO | MARZO|ABRIL | MAYO | JUNIO
Motores eléctricos 47 31 82 76 59 62
Automatizacion 68 69 101 57 73 51
Variadores de frecuencia 19 10 15 40 21 31
Control, distribucion y proteccién 607 386 545 747 571 499
Materiales de instalacion 469 909 238 595 552 389
Instrumentacion 19 12 22 24 18 19

TOTAL 1229 1417 1003 1539| 1294 1051

Fuente: Ingelcom S.A
Elaboracion: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

2.7.3 EVALUACION DE LOS DATOS, CONFIABILIDAD DE LA
INFORMACION.

Con el propdésito de que los datos necesarios para este trabajo sean de estricta
confiabilidad, se pensé en que deben estar orientados a su veracidad, en tal virtud se

pidié esta informacion a las siguientes instituciones y medios:

o Siemens S.A

o Ingenieria'y Comercio S.A. Ingelcom S.A.

o Encuestas a usuarios de equipos eléctricos industriales Siemens.
. Internet

o Superintendencia de compafiias

o Principales Industrias asentadas en Cotopaxi
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2.8 DEMANDA FUTURA, CON METODOS ESTADISTICOS SE
EXTRAPOLA LA TENDENCIA HISTORICA PARA ESTABLECER
LA DEMANDA FUTURA.

2.8.1 PROYECCION DE LA DEMANDA PARA TODA LA DURACION DEL
PROYECTO.

Segun datos obtenidos en las principales industrias de Cotopaxi, se investigd el

gasto anual en lo que concierne a mantenimiento eléctrico que es en el area principal

donde abarcamos nuestro proyecto, luego de esta investigacion se obtuvo los siguientes

resultados, los cuales seran nuestra demanda:

Tabla 2.15 Demanda histérica en la provincia de Cotopaxi

- TOTAL
ANO | ACOSA | CEDAL | FAMILIA | NOVACERO | PROVEFRUT | HOLCIM | FLORIC. | PYMES USD
2005 | 62,043 | 25,127 74,988 11,732 28,165 45,969 28,841 | 37,494 | 314,359
2006 | 98,410 | 33,406 | 118,582 21,728 46,438 55,654 45,609 | 94,866 | 514,693
2007 | 105,733 | 39,417 | 132,690 30,187 52,041 50,958 51,034 | 106,152 | 568,212
2008 | 132,019 | 58,120 | 165,400 46,570 73,425 49,288 63,615 | 148,860 | 737,296

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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Figura 2.11 Demanda histérica en la provincia de Cotopaxi
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De acuerdo a la demanda actual de gasto de mantenimiento eléctrico en la provincia
de Cotopaxi y con los datos historicos de la misma, se procede a proyectarla con el
método de la regresion lineal, para los siguientes cinco afios para lo cual se adjunta la

ecuacion de la figura 2.12

La ecuacion de regresion lineal para el caso es:
y=mx+hb

Donde:

y = dolares utilizados en mantenimiento

X = ndmero de afos

m="2Y _132033
AX

b =-325874.5

Por tanto:
y = 132233x — 325874.5

Como ejemplo, para el afio 2009 se tendrda que x = 9, reemplazando en la
ecuacion lineal se tiene:
y = 132233 (9) — 325874.5

y = 864223
Tabla 2.16 Proyeccion de la demanda
] usD

ANO PROYECTADOS

2009 864,223

2010 996,456

2011 1,128,689

2012 1,260,922

2013 1,393,155

2014 1,525,388

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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Figura 2.12 Proyeccion de la demanda
2.8.2 ESTIMACION DE LA PENETRACION EN EL MERCADO.

Como ya se menciond en los puntos anteriores, no hay en la ciudad de Latacunga
un distribuidor de productos Siemens y atencién al cliente especializado que tenga este
tipo de productos y servicios, por lo tanto hay un mercado que no esta atendido y que la

presencia de la empresa seria de gran valia para suplir las necesidades.

En tal virtud la estimacion de la penetracion en el mercado esta considerada en el
40%, que es realmente accesible alcanzar tomando ciertas previsiones como es el caso

de publicidad en la ciudad que esté orientado hacia este segmento del mercado.

29 LA OFERTA SERA ANALIZADA EN FUNCION DE LA
CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA DE LA
COMPETENCIA, CON LO QUE SE ELABORARA LA OFERTA
POTENCIAL O ESTIMADA.

2.9.1 CUANTIFICACION DE LA OFERTA EXISTENTE.
A continuacidn se presentan la evolucion de empresas distribuidoras autorizadas de

productos Siemens en el Ecuador.
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Tabla 2.17 Distribuidoras autorizadas Siemens por Regiones

< Region Region Regidn Sierra
ANG Costa Austro Norte y Centro TOTAL
2005 9 1 4 14
2006 12 1 4 17
2007 16 2 6 24
2008 18 2 7 27

Fuente: Siemens S.A.
Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009

Distribuidores Siemens 2008

W Regidn Costa

W Regidn Austro

Figura 2.13 Distribuidoras autorizadas Siemens por Regiones

En lo que tiene que ver con también con la oferta, también se realiz6 una
investigacion de campo con un distribuidor autorizado de Siemens en la ciudad de
Quito.

Tabla 2.18 Oferta de distribuidora Siemens

~ VALOR DE VENTAS
ANO 2008 UsD

Enero 13,655
Febrero 11,853

Marzo 8,785

Abril 10,891

Mayo 16,138

Junio 22,130

Fuente: Ingelcom S.A.
Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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La tabla 2.18 muestra el valor en doélares de las ventas realizadas de Productos

Siemens, cabe destacar que este valor es el de la utilidad de la venta producida.

2.9.2 PROYECCION DE LA OFERTA.

Para proyectar la oferta en este proyecto, se considera en las ventas realizadas por
parte del distribuidor Siemens de donde obtenemos la tendencia de crecimiento de la
oferta, la misma que conjuntamente con el dato de incremento de ventas de 39.53%,
extrapolamos la oferta en dolares para los préximos cinco afios, utilizando la proyeccion

de regresion lineal que es la que mejor describe este comportamiento.

y=mx+b
Donde:
y = cantidad de dolares producidos por ventas de productos Siemens
X = numero de afios
m= Ay 1638
AX
b =8175
Por tanto:

y =1638x + 8175
Para obtener la ecuacion de la proyeccion de la oferta se toma el indice de
crecimiento (pendiente) de las ventas realizadas por los distribuidores autorizados y el
dato de penetracion de ventas en el mercado del 2008 al 2009, y asi tenemos la
ordenada al origen:
b=y-1638x

Reemplazando:
y = 446064
X=9
Entonces:
b = 446064 — 1638(9)
b = 431322

Para extrapolar la oferta en cantidad de dolares obtenemos la nueva ecuacién lineal:
y = 1638x + 431322
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Aplicando la ecuacion tenemos los resultados para los proximos cinco afios que se

muestran en la tabla 2.19.

Tabla 2.19 Proyeccion de la oferta

] USD
ARO PROYECTADOS
2009 446,064
2010 447,702
2011 449,340
2012 450,978
2013 452,616
2014 454,254

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: Autores del proyecto
Fecha: Marzo 2009
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Figura 2.14 Proyeccion de la oferta

2.9.3 DEMANDA INSATISFECHA.
La demanda insatisfecha es lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los

requerimientos del mercado y en todo caso se accedio, pero no esta satisfecha con el.
La demanda insatisfecha se obtiene entre la diferencia que existe entre la demanda

y la oferta, las mismas que se proyectaron para cinco afios, cuyos resultados se muestran
en la tabla 2.20.

35



Tabla 2.20 Demanda insatisfecha

ARO PROYECCION | PROYECCION DEMANDA
DEMANDA OFERTA INSATISFECHA

2009 864,223 446,064 418,159
2010 996,456 447,702 548,754
2011 1,128,689 449,340 679,349
2012 1,260,922 450,978 809,944
2013 1,393,155 452,616 940,539
2014 1,525,388 454,254 1,071,134
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CAPITULO III

PROPUESTA ESTRATEGICA.

3.1 FORMULACION DE LA VISION Y LA MISION.

3.1.1 VISION.

Ser lideres en el mercado de materiales y equipos eléctricos de la marca Siemens en la
region interandina del Ecuador. Comprometiéndonos con el desarrollo del pais, con la
utilizacion efectiva de la tecnologia y la proteccion del medio ambiente.

3.1.2 MISION.

Proporcionar la maxima satisfaccion al cliente, ofreciéndole productos de una marca

reconocida con un asesoramiento técnico garantizado. Orientados a obtener rentabilidad de

la inversion de los accionistas, desarrollo de nuestro personal, crecimiento,

posicionamiento en el mercado y responsabilidad social.

3.2 PRINCIPIOS Y VALORES CORPORATIVOS.

3.2.1 PRINCIPIOS.
Los principios que se fomentaran y se cultivardn en la compafiia COMINGEL

dedicada a la comercializacion de material y equipo eléctrico de la marca Siemens seran

los siguientes:
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Lealtad
Entendiéndose como la fidelidad y el cumplimiento de leyes orientadas a hablar
bien de la empresa COMINGEL, con lo que se pretende evitar el desarrollo de

actividades que vayan en contra de los valores impuestos por la misma.

Equidad
Siendo siempre justos en todas las actividades a desarrollarse, sin que exista
discriminacion de razas y/o clases sociales. Para COMINGEL todas las personas

tienen los mismos derechos y deberes y son un potencial cliente.

Calidad

La compafia COMINGEL se enfoca a la calidad en el servicio, lo que la convertira
en lider en el mercado; se entiende por calidad al conjunto de actividades que
permitiran a sus clientes sentirse satisfechos con el servicio que reciben. Hacer las
cosas bien y a tiempo para satisfacer las necesidades de nuestros clientes internos y

externos.

Ambiente Laboral Apropiado.
La organizacion brindara un ambiente laboral apropiado y se responsabiliza de la
seguridad y bienestar de sus empleados, ademas que se identifiquen con ellay se

sientan responsables por el logro de sus objetivos.

Liderazgo
La compafia pretende liderar la comercializacion de material y equipo eléctrico

mediante personal técnico especializado.

Orden y Disciplina
Constituye el conocimiento, respeto y cumplimiento de normas, reglamentos,
disposiciones y leyes establecidas institucionalmente. Realizacion de todas las

actividades con orden y decencia.
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3.2.2 VALORES.

Segun la Biblioteca de Consulta Microsoft Encarta 2004, valor es la “Fuerza, actividad,

eficacia o virtud de las cosas para producir sus efectos. Persona que posee o a la que se le

atribuyen cualidades positivas para desarrollar una determinada actividad”. Los valores

institucionales que se fomentaran en la empresa COMINGEL seran:

Respeto
Constituye el acatamiento a los principios, acciones y disposiciones de las
autoridades tanto internas como externas, con lo cual se pretende alcanzar un

adecuado comportamiento en la sociedad.

Honestidad
Consiste en desarrollar la justicia, decencia, rectitud, honradez que permita luchar

con bases firmes contra todo lo que no tiene buen nombre.

Solidaridad

Significa caminar juntos hacia el bienestar colectivo, con una practica de
desprendimiento, fraternidad, apoyo, coaccion de servicio, lealtad y generosidad
para con los demas. Pensando y actuando desinteresadamente en funcion del otro y

Ilegando a él cuando lo necesite.

Consistencia.
El estilo de administracion que se adopte no debe ser técnica de manipulacion, que
se pone en evidencia cuando las cosas no salen como se quiere, sino debe ser un

marco de referencia para los deméas basado en principios y valores.
Paciencia.

Conservar una perspectiva de largo plazo a pesar de los inconvenientes. Ser fiel y

firme con los compromisos adquiridos.
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3.3 OBJETIVOS CORPORATIVQOS.

Incremento de facturacion por nuevos clientes.
Incrementar nuevas lineas de productos y servicios.
Incrementar la utilidad neta.

Disminuir gastos financieros.

Mejorar los gastos de servicio.

Mejorar la calidad del servicio.
Proporcionar confiabilidad en los productos.
Desarrollar nuevos planes de venta y servicio.

Ampliar el servicio a otras ciudades.

Brindar asistencia técnica especializada.
Incrementar portafolio de productos.
Mejoramiento contintio de tecnologia.
Disminuir tiempos de entrega.

Optimizar inventarios

Construir una cultura organizacional alineada con el plan
estratégico.

Desarrollar las competencias del personal.

Implementar remuneraciones por competencias.

Capacitar al personal acorde a sus necesidades
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3.4 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO.

Nuestra estrategia se basa en ofrecer material y equipo eléctrico de una marca
reconocida a nivel mundial como es Siemens con la asistencia de un servicio técnico
especializado. Otra estrategia a tomar en cuenta para el crecimiento de la compafiia es
incrementar a futuro el portafolio con otras marcas de material y equipo que requiera el

cliente con la asistencia de un servicio técnico especializado.

Podemos citar otras estrategias que de seguro apoyardn a consolidar un desarrollo

eficiente, para lograr un crecimiento en el futuro como:

e Ampliar clientes y mercados como por ejemplo Ambato, Machachi, Aloag, Sur
de Quito.

e Establecer alianzas con comercializadoras de la ciudad de Quito, Guayaquil,
Cali, Bogota, Medellin.

e Obtener certificaciones que garanticen la actividad de la organizacion.

e Implementar programas de capacitacion para clientes.

e Implementar tecnologia e informacién que ayuden a los procesos y faciliten
requerimientos de clientes.

e Promover en centros de educacion técnica la utilizacion de materiales y equipos
Siemens, para que e futuro estos estudiantes en su vida profesional sean los
potenciales clientes.

e Disminuir tiempos de entrega al cliente.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO.

4.1 INTRODUCCION.

El estudio técnico debe determinar los requerimientos que el empresario debe
disponer, por si mismo o por sus asociados o por sus empleados, de los conocimientos y
habilidades que el negocio como tal exige. Todo negocio implica una tecnologia
especial, y esta debe estar disponible al mejor nivel, pues no s6lo va a brindar una
ventaja competitiva sino que le va a permitir al empresario adecuarse mejor a todos los

cambios que el entorno de desarrollo del negocio lo demande.

Si el empresario no lo tiene, es necesario que inicie un proceso de aprendizaje, en
negocios de similar tecnologia, muchas veces una formacién educativa, o un empleo
previo, 0 experiencias empresariales previas son la base para la conformacion de este

conocimiento técnico.

4.2 OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO.

El objetivo central del estudio técnico es determinar si es posible ofrecer el servicio
en las mejores condiciones, con la calidad, cantidad y costo requerido, para ello es
necesario identificar tecnologias, maquinarias, equipos, suministros, consumos,
procesos, recursos humanos, tecnoldgicos, proveedores, en cantidad y calidad que se
ajuste al negocio, considerando que este analisis indudablemente va coordinado con el
analisis de mercado, puesto que el mercado es para atender las ventas que se identifican

en este estudio.
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4.3 DESCRIBIR LA INFORMACION NECESARIA.

Anélisis del servicio.

Se deben analizar todos los aspectos que se relacionan con la prestacion del
servicio:

e Bases cientificas y tecnologicas.

e Etapas de investigacion y desarrollo.

e Cronograma de desarrollo.

e Pruebas piloto del producto y de la tecnologia

e Recursos requeridos para el desarrollo.

Cuando el servicio estad desarrollado debe hacerse precision sobre los siguientes
aspectos:

e Especificaciones del servicio.

e Proceso tecnoldgico.

e Diagrama bésico de flujo.

e Materias primas bésicas.

e Condiciones de operacion (procedimientos).

e Maquinaria y equipo requerido.

e Consumos de materias primas, insumaos, servicios.

e Condiciones de calidad.

e Politica de inventario de productos (pedidos minimos)

Facilidades

En esta seccion deben analizarse todos los aspectos que se relacionan con las
instalaciones fisicas del negocio de la empresa, debe hacerse definiciones sobre:

e Ubicacion geografica.

e Facilidades de servicios (agua, energia, teléfono, alcantarillado).

e Posicion relativa a proveedores y clientes.

e Facilidades del trasporte.

e Legislacion local.

e Situacion laboral de la localidad.

e Area requerida.
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Tipo de construccion.
Ventilacion, iluminacion.
Vias de acceso.

Puertas.

Servicios higiénicos.

Equipos y maquinarias.

En esta seccion deben identificarse los equipos y maquinas requeridas y el

proceso para la operacién de los mismos.

Especificacion del proceso.

Tipos de equipos y maquinarias.

Tamario de equipos y maquinarias.
Necesidades de infraestructura.

Forma de adquisicion de equipos.

Personal necesario.

Politicas de mantenimiento y de repuestos.

Formas de operacion.

Distribucion de la planta.

Debe disefiar un plano en el gue se indiquen la forma en que se distribuyen los

departamentos y los equipos, y la forma en que se desarrollara el proceso productivo.

Departamentos o zonas basicas.
Limitaciones y exigencias de cercania.
Equipos por departamento.

Area por departamento.

Distribucion de equipos por departamento.

Plano de distribucion.

Sistemas de control.

Se tratara con esta seccién de plantear las formas operativas que le permiten al

proceso productivo generar el producto o servicio dentro de las especificaciones de

calidad, cantidad y costo, deben analizarse los siguientes aspectos.

Propiedades bésicas del producto.
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e Procesos criticos en calidad.

e Puntos de inspeccion de calidad.
e Equipos de control de calidad.

e Procesos criticos en costos.

e Personal para control en costos.

Recomendaciones.
Es muy importante que en adicién a toda la informacién y las decisiones que
haya tomado, se tenga en cuenta aspectos tales como:
e Identificar proveedores y equipos, maquinarias, materias primas, Servicios,

insumos, personal, para asegurar el suministro de ellos.

4.4 DESCRIBIR LOS ELEMENTOS A TRATAR EN EL ESTUDIO
TECNICO.

Especificaciones técnicas del producto.

Dentro del estudio técnico se trataran aspectos relacionados con las partes y
componentes que Se proveera, en este caso Motores Eléctricos y Ventiladores,
Automatizacion, Variadores De Frecuencia, Aparatos De Maniobra (control,
distribucion y proteccién), Instrumentacion dentro de estas areas los equipos mas

frecuentes de compra se muestran en la tabla 4.1.

Tabla 4.1 Listado de productos Siemens a comercializar

MOTORES ELECTRICOS Y VENTILADORES
Motor monofasico 1800rpm

Motor trifasico 3600 rpm

Motor trifasico 1800 rpm

Motor trifasico 1200 rpm

Brida para motores

Ventilador industrial trifasico

Repuestos para motores trifasicos

AUTOMATIZACION
Médulo I6gico programable Logo 230

Modulos de expansion Logo
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Accesorios para modulos logo

PLC's S7-200

Médulo de ampliacion S7-200

Médulo de comunicacion S7-200

Accesorios y repuestos para S7-200

PLC's S7-300

Modulo de ampliacion S7-300

Modulo de comunicacion S7-300

Accesorios y repuestos para S7-300

Fuente de poder Sitop

Interfaces Hombre- Maquina (HMI)

Detectores de proximidad inductivos

Detectores de proximidad fotoeléctricos

Detectores de proximidad capacitivos

VARIADORES DE FRECUENCIA

Variadores de frecuencia Micromaster MM4, 220V

Variadores de frecuencia Micromaster MM4, 440V

Variadores de frecuencia Sinamics G110

Accesorios para variadores de Frecuencia

CONTROL, DISTRIBUCION Y PROTECCION

Contactores de fuerza

Contactores auxiliares

Accesorios para contactores

Arrancadores suaves

Relés bimetalicos

Relés electrénicos

Guardamotores

Breakers trifasicos

Fusibles Sitor

Pulsadores

Bobinas para contactores
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MATERIALES DE INSTALACION

Breakers riel din

Borneras

INSTRUMENTACION

Interruptores de nivel

Transmisores de presion

Transmisores de temperatura

Medidores de Flujo

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

4.5 LOCALIZACION.

Tomando en cuenta que la localizacidn de un negocio es fundamental para un mejor
servicio al cliente, se pensd que se deba estar ubicado en un sector que de facilidad de
acceso y de afluencia para los clientes, por lo que este negocio va a estar ubicado en la
ciudad de Latacunga, preferentemente cerca de la arteria principal que es el cruce de la

panamericana.

Se debe tener en cuenta que no solo la necesidad de este servicio es en los
alrededores de la ciudad de Latacunga, pues hay también un nimero considerable de
empresas en los diferentes cantones como son Pujili, Salcedo, Saquisili, y demas
parroquias cercanas a esta ciudad, y esta ubicacion favorecerd también a este grupo de

usuarios por que facilita su acceso de transporte.

La actividad del entorno incluye sectores con los cuales la organizacion interactua
directamente y que tiene un impacto directo en su capacidad para alcanzar sus metas, las
actividades del entorno suelen incluir la industria, materias primas y mercados, asi

como también los sectores de recursos humanos.

El entorno en general incluye los sectores que pueden no tener un impacto directo

en las operaciones diarias de una empresa, pero que influyen directamente en ella, el
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entorno general a menudo incluye las condiciones econémicas y socioculturales, la
tecnologia y los recursos financieros.

45.1 MACRO LOCALIZACION.

Comlngel se encontrara ubicado en el Cantdén Latacunga, en la Provincia de

Cotopaxi, Ecuador. La ciudad se ubica en la sierra central, teniendo como limites:

Al norte la provincia de Pichincha;

Al sur el cantén Salcedo;

Al este, la Provincia de Napo; y,

Al oeste, los cantones Sigchos, Pujili y Saquisili.

Tiene una extension de 5.287 km?. En General la ciudad posee una temperatura

media anual de 12° C, por lo que cuenta con un clima templado, frio y calido himedo.
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452 MICRO LOCALIZACION.

La ciudad donde se implantara la empresa reine todos los requisitos necesarios
(facil ubicacion para nuestros clientes, cercania al mercado, disponibilidad servicios
basicos, competencia, vias de acceso); para un adecuado funcionamiento de un local de
comercializacion, se encuentra provisto de servicios basicos e instalaciones amplias que
permitirdn dar una esmerada atencion a los clientes que adquieran los servicios que
ofrece la empresa. Se ha realizado una investigacion de la posible ubicacion y se ha
determinado que, la que mejor retne los requisitos antes planteados, es un local
ubicado en las calles Antonia Vela y José Antonio de Sucre, dos cuadras al norte de la

plazoleta el Salto, cuyo valor de arrendamiento es de 400 USD mensuales.

4.6 TAMANO DE LA NUEVA EMPRESA

Como se conoce que el tamafio del mercado al que se pretende llegar esta
compuesto por 63 empresas con una demanda insatisfecha de 418,159 USD, sin
embargo para afectos de introduccion en el mercado se considera alcanzar un 40% de

ese mercado, debido a que no esta atendido.

Consecuentemente conforme se vaya tomando posicionamiento en el mercado,
igualmente se proyectard a tomar un crecimiento consecutivo que permita seguir
afianzandose y tomando confianza en los clientes, de modo que este ya no vea como
unico recurso de provision de productos o repuestos para sus procesos productivos, y
gue mas bien al contrario sienta la seguridad de que sus necesidades van a ser

resueltas de manera oportuna, en el lugar y espacio de tiempo requerido.

Con estas consideraciones se preve ademas que no solo estos usuarios van a estar
atendidos, sino que mas bien va a ser un motivo mas de compra de productos de esta
marca por parte de los usuarios, porque se sabe que muchas personas desisten de
adquirir un producto de esta marca por el hecho de que no hay repuestos en la

provincia, y légicamente las personas siempre esperan oportunidad en el servicio.
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Ademas de que esta marca de productos es muy aceptada en el medio, pero las
personas dejan de adquirirlo por temor a que no tienen respaldo en repuestos y
asesoria, puesta en marcha y mantenimiento, sabiendo que es una marca de prestigio a

nivel mundial y reconocida por las bondades que brinda.

Tecnologia del proceso productivo.
Cuando se habla de la tecnologia del proceso productivo, se refiere a como va a
ser el procedimiento del servicio, en este caso desde que el cliente ingresa en el local

hasta el momento en que sale del mismo.

El cliente ingresara y es el momento en que la persona que atienda le de la
bienvenida y se ponga a la orden y manifieste en qué le puede servir, de manera que el
cliente expondra sus requerimientos en este los productos, momento en que se
utilizara ya sea un catalogo, una computadora con un CD de partes de la serie de
equipo en mencion o a su vez un visor de microfichas que es algo similar a un

catalogo, para verificar dicho repuesto.

Debido a que cada producto tiene un codigo se tomara este codigo y se ingresara
en un sistema computarizado, el mismo que contiene la informacién necesaria del
stock para verificar su existencia, y la ubicacion de la estanteria en la que se
encuentra, inmediatamente confirmado su existencia se le hard saber el precio al
cliente, luego que el cliente confirme su pedido se procedera a la facturacion tomando
en cuenta la cantidad en unidades, el precio unitario y el precio total mas el impuesto
establecido por la ley que en este caso es el IVA. (impuesto al valor agregado), para
calcular la totalidad de la factura, la cual se le entregara al cliente y paralelamente se

realizara el respectivo cobro y de esta manera se concluye el proceso de atencion.

Parametros de los equipos y materiales.
Practicamente los equipos que se utilizardn ayudaran a optimizar el tiempo en la
atencion, ya que cuando se realiza de forma manual, el procedimiento se vuelve mas

lento.

En lo que tiene que ver con la computadora es mucho mas facil ain, ya que en

esta se puede ingresar informacion de tipo ya sea stock, precios de compra y de venta,
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movimientos, existencias, y mucha informacion mas, de tal manera que
consecuentemente permite verificar la existencia del producto, ubicacion del mismo y
finalmente se puede facturar, por lo que una computadora con toda esta informacion
es de gran utilidad y permite realizar actividades mucho mas dindmicas, eficientes y
seguras, garantizando el trabajo en el proceso y optimizando recursos humanos,

materiales y econdmicos.

Disponibilidad de materias primas.
En lo que tiene que ver con la disponibilidad, se va a contar con un buen stock de
repuestos, para eso se realizé en la parte de investigacion de mercados, los productos

de mayor venta y rotacion.

Con este conocimiento y respaldo de la informacion obtenida, se va a mantener
inventarios razonables, y conforme se vaya atendiendo a los clientes, son ellos mismos
los emisores de lo que se va a necesitar, se manejaran inventarios codificados de

acuerdo al tipo de rotacion.

Este sistema de codificacion por movimiento o rotacion se planifica implementar
con el proposito de tener estrictamente lo necesario y no caer en sobrestock, ya que
eso involucra tener dinero amortizado, perjudicando a las finanzas de la empresa,
también se prevé mantener inventarios minimos y realizar pedidos conforme se vaya

vendiendo.

Pues si se considera el tipo de economia actual del pais en donde de alguna
manera el sistema de dolarizacion ha permitido tener estabilidad en los precios, y ya
no se tiene el problema de inflaciones o devaluaciones grandes, esto permite tener
mayor certeza en las inversiones, ya que en afios atras en el tiempo del Sucre se podia
tener inventarios grandes y se obtenia mayor ganancia con la devaluacion de la
moneda, en el sistema actual se considera que inventarios grandes no beneficia
mayormente a las empresas, y una forma de innovacion es ser competitivos en el

mercado utilizando inventarios dinamicos, de rotacién constante.
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Financiamiento.

En lo que tiene que ver con este proyecto y para efectos de introduccion se va a
realizar la inversion con financiamiento propio, en este caso de los inversionistas, y
con financiamiento externo extendida por una entidad bancaria.

Como se menciond en un capitulo anterior las expectativas de la empresa es
alcanzar un 40% del mercado existente en el inicio de sus actividades, cifra
considerada debido a la no existencia de oferta en el mercado local, y para efectos de

crecimiento futuro, se tomaré en cuenta la ampliacion del mismo.

4.7 INGENIERIA DEL PROYECTO.

Tecnologia.

En la actualidad la tecnologia es uno de los puntos mas sobresalientes en el
campo del desarrollo de las empresas, ya que se considera que incluso por encima de
otros recursos, esta el factor tecnologico, por tanto y con el propoésito de estar a la
vanguardia de lo que sucede en el mundo empresarial, se prevé contar al menos con
elementos que nos permitan estar informados con la ayuda de equipos especialmente

de computacion y de programacion.

El objetivo principal es ser mas eficientes y crear un gran dinamismo en el
servicio al cliente, y este valor se creara sélo si se esta actualizado en la informacion y
contando con equipos tecnoldgicos modernos y por supuesto con personal capacitado

para un rendimiento eficiente que cumpla y exceda con las expectativas del cliente.

Si se considera al factor tecnolégico como vital en la actualidad para las
empresas, porque inducen en la velocidad de los procesos tradicionales operativos,
permiten mejorar el valor, optimizar costos, apoyar a la mejora del desempefio, es una
nueva forma de competir en un mercado tan exigente que cada vez obliga a sus
ejecutivos a estar mas preparados, obligandoles a la creacién de una nueva clase mas
orientados hacia el valor, el desempefio, la estrategia y los clientes, y crear una cultura

de alto desempefio.
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Formas de adquisicion

La forma de adquirir y el lugar sera Siemens S.A. Ecuador con sus sucursales en
Guayaquil y Quito, esta empresa trabaja en conjunto con todas las direcciones de
Siemens en Latinoamérica, el propdsito esté orientado a estar mas cerca del cliente, en
este caso ya no esperar que el cliente deba necesariamente viajar a Guayaquil o Quito
para adquirir los productos, entonces la idea es estar en el lugar que el usuario asi lo

requiera.

Por lo que se realizaran pedidos diarios de los productos de mas alta rotacion, este
proceso se lo hara por escrito via fax o correo electronico, siempre y cuando lo hagan
las personas indicadas por la empresa, este pedido llegara Siemens S.A. y el vendedor
facturara y hara la valija respectiva para enviarlo por un medio de transporte de
encomiendas que generalmente sera Servientrega, DHL, 0 Tramaco Express.

Este tipo de pedidos se lo realiza de un dia para el otro, por lo que al siguiente dia
de despachado se recibird el pedido en el domicilio de la empresa y se verificara
cantidades y valores facturados contra las unidades fisicas.

Como indicacién adicional es importante aclarar que el costo de los repuestos y
las condiciones de venta seran al mismo precio como si lo compraran en Guayaquil o
Quito, por que el compromiso es ofrecer al cliente un producto de calidad de las
mismas caracteristicas y precios iguales, evitando al cliente se le inflen los costos en

viajes y traslados y pierda mucho tiempo.

Seleccionar equipos 6ptimos

Para efectos de buen funcionamiento en los procesos de atencion al cliente se
necesitaran ciertos equipos y accesorios que permitan ofrecer un mayor desempefio,
optimizando recursos, como el tiempo es cada vez cambiante cada dia se van
presentando mejores instrumentos de apoyo para la realizacién de este trabajo, por lo

que se mencionan algunos de estos que sin duda seran de gran utilidad:

e Computadora con programas de inventarios y costos y sus accesorios.
e CD de productos de cada area.
e Probador de seguridad.
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e Microfichas de partes.

e Catalogos manuales.

o Telefax.

e Internet.

Se justifica la utilidad de los equipos antes indicados ya que sin duda son de vital
importancia para un normal desenvolvimiento de las actividades, estos instrumentos
permitiran ubicar cada una de los productos, debido a que cada una de estos tienen un
codigo y cuando se cuenta con una base de datos se puede verificar si se dispone en
inventario y el costo que tiene, es necesario contar con manuales de cada producto y
por supuesto contar con todas estas maquinas y equipos que ayudaran sin duda a
fortalecer en la calidad del servicio.

Edificios e infraestructura.

La infraestructura necesaria para emprender este proyecto, es basicamente de un
local comercial que debe comprender entre los 80 metros cuadrados, en el que se
instalaran las estanterias y mostradores necesarios con los respectivos escritorios y
equipos de trabajo, ademas se requerira de una bodega en la que se ubicaran ciertos
articulos y parte de la mercaderia para la venta, ademas de ciertos articulos que sean
de exclusivo uso para limpieza y mantenimiento del local, y que debe contemplar un
bafio para las personas que van a trabajar en el negocio y en ocasiones que hay

también clientes que asi lo requieren.

Costos de operacion, mantenimiento y reparacion.

Como se va a empezar con un negocio nuevo, esto implica tomar en alquiler un
local comercial, que como ya se menciond antes debe estar ubicado en un sector
comercial, y de acuerdo a la economia de nuestra ciudad este tipo de locales
comerciales en este sector y de las caracteristicas antes mencionadas cuesta alrededor
de 400 délares mensuales lo que implica un costo anual de 4800 dolares.

En lo que tiene que ver con el mantenimiento y reparacién se realizaran

adecuaciones que se ajusten a las necesidades de la empresa, pero sobre todo lo que
tiene que ver especialmente con publicidad estatica, y un rétulo que se ubicaré en la
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parte frontal del establecimiento, ya que por lo demas se ubicara estanterias que seran

donde se vayan ubicando los respectivos productos.

Distribucion del plan fisico de la empresa.
De acuerdo al local propuesto, la ubicacion serd adecuada de forma que permita
brindar el mejor servicio a los clientes, esto se basa en que la ubicacién de atencion al

cliente esté en primer plano ubicado los mostradores y escritorios.

En la bodega del local se ubicara parte del inventario que se mantendra,
especialmente algunas partes que son de mayor tamafo y que pueden obstruir el paso,
ademas en este espacio ird la parte de servicios la cual ofrecera el mantenimiento de

ciertos equipos cuando algun cliente lo requiera.

‘ Mostrador de Ventas y caja ‘ ' x

Bodega

Y Servicios

Estanterias

Mostradores de productos z 'l
T T u )

Sala de espera ,

Gerencia

Figura 4.2 Distribucion fisica de la empresa

Impacto ambiental.
En lo que tiene que ver con este tema, no es de mayor incidencia en el campo
ambiental del plan propuesto, por que la funcion estd méas bien orientada hacia la

comercializacion, y esto no afecta el ambiente.
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Con el propésito de evitar la contaminacion del ambiente, se considera que es
responsabilidad de todas las personas dentro de cada uno de los roles contribuir para
frenar el crecimiento de contaminacion ambiental, es asi que las compafiias de mayor
tamafno a nivel mundial son las que mayor efecto negativo causan al ambiente,
lastimosamente seducidas solo con un afan desmedido de crecer su patrimonio y
acumular cada vez mayor riqueza y poder, olvidandose de lo mas importante como es
cuidar la casa en que vivimos que es el medio ambiente y a su vez es patrimonio de

todo el mundo.

Como compromiso de la empresa en emprender las actividades, se pretende
paralelamente a éstas, utilizar especialmente fundas para la entrega de los pedidos en
las que llevaran leyendas orientadas a concientizar con el cuidado del medio ambiente,
involucrando a todos a ser mas ordenados y responsables de adquirir buenos habitos

como el caso de poner la basura en su lugar.

Ingenieria del producto.

Los productos que se proponen van a ser comercializados no son fabricados en el
pais, su origen es el de paises amigos, y esta marca de productos generalmente son
fabricados en Alemania en la gran mayoria, Brasil y Colombia, para luego ser
enviados a Siemens S.A. Ecuador y este a sus distribuidores autorizados, y llegar al

consumidor final.

En lo que tiene que ver con la funcidn de la empresa es el asesoramiento y venta
de productos y repuestos de la marca Siemens, con el respaldo de Siemens Andina y
sustentado con los manuales y las indicaciones del fabricante asi como la Hot-line de
Siemens, para transmitir a los usuarios, con el fin de que a su vez éstos den un mejor
mantenimiento a sus equipos, ya que muchas veces solo se dejan guiar con
comentarios de personal que no tienen ninguna preparacion técnica y siguen una
cultura de tradicion, que muchas veces va en contra de las indicaciones que da el
fabricante ocasionando dafios a sus equipos, por lo que siempre es importante en el
caso de la empresa, estar capacitados para tener condiciones de sugerir al usuario

ciertas normas de uso tanto en el montaje, puesta en marcha y mantenimiento.
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Proveedores.

La expectativa de la empresa es trabajar directamente con Siemens S.A. Ecuador,
al que se realizaran los pedidos y éstos a su vez haran los envios respectivos para
poder atender a los usuarios, quien mantiene los precios competitivos en el mercado,
el mismo que ofrecera a la empresa un margen de utilidad compartido, de tal forma
que el usuario de la ciudad de Latacunga va a tener a su disposicion los equipos y
productos, a precios y condiciones iguales como si lo compraran en Guayaquil o
Quito.

4.8 ESTIMACION DE COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO.

Requerimiento de mano de Obra.
Para el inicio de las actividades de la nueva empresa se requerird del siguiente

personal:
Tabla 4.2 Requerimientos de Mano de Obra.

SUELDO VALOR

DENOMINACION | NUM. CARGO MENSUAL ANUAL
(USD) (USD)
Gerencia 1 Gerente 600 7200
Financiero 1 Contador 300 3600
Promotor de Ventas 400 4800

Ventas 2

Vendedor 250 3000
Servicios 1 Jefe de servicios 400 4800
TOTAL 1950 23400

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

Suministros, Insumos y Servicios.

Estos servicios son fundamentales para el normal desarrollo de cualquier
actividad, por lo que el local propuesto para el desempefio de estas actividades, debe
brindar todos estos servicios, y debe disponer de insumos necesarios para su

operacion.
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Tabla 4.3 Requerimientos de Servicios Basicos

COSTO COSTO
SSE\S/IIgggS MENSUAL ANUAL
(USD) (USD)
Teléfono 40 480
Internet 40 480
Agua Potable 8 96
Energia Eléctrica 50 600
Arriendo del Local 400 4800
SUMAN 6456
Fuente: Investigacion de campo
Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
Tabla 4.4 Requerimientos de Utiles de oficina
UTILES DE CANTIDAD PRECIO COSTO
OFICINA ANUAL UNITARIO ANUAL
(USD) (USD)
Rollos de fax 24 1.16 27.84
Cartuchos de impresora 10 15.00 150.00
Boligrafo 20 0.25 5.00
Resmas de papel A4 6 3.50 21.00
Carpetas de carton 20 0.25 5.00
Perforadora 1 2.80 2.80
Grapadora 1 3.00 3.00
SUMAN 214.64

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009
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Reparacidon y mantenimiento: edificios y equipos.

de las actividades y fortaleciendo la eficiencia y productividad.

Como es normal sera necesario dar mantenimiento periodico al local y equipos,
en lo que tiene que ver con el local debe ser un mantenimiento anual, que
generalmente contemplara especialmente lo que es pintura o publicidad estatica, que
contempla mas bien lo que es aclarar la pintura o en su caso realizar una nueva;
mientras que en el mantenimiento de los equipos en lo que es computadora con sus
accesorios y demas equipos empleados, se considera costos debido mas bien a que
deben estar orientados en prevenir desperfectos en estas maquinas, mas que por los
mismos dafios que puedan sufrir, ya que si se mantiene una politica de prevencion y

mantenimiento los resultados seran favorables contribuyendo a un normal desarrollo




CAPITULO V

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION.

5.1 CONSTITUCION LEGAL DE LA COMPANIA Y PERMISO DE
FUNCIONAMIENTO.

Antes de que la compafia empiece su funcionamiento debe cumplir con varios

requisitos para constituirse legalmente de acuerdo a lo que demanda la Ley Ecuatoriana:
Para la constitucién de la compafiia son necesarios los siguientes requisitos:

e Reserva del nombre de la compafiia en la Superintendencia de Compafiias.

e Elaboracion de la minuta que incluye el contrato de constitucion, el estatuto
social, y la integracion de capital, en el que debe constar la firma de un abogado.

e Depositar los aportes en una cuenta especial de integracion de capital, abierta en
un banco a nombre de la compafiia que se esta formando.

e Presentar en una notaria para que se eleve a escritura publica.

e Si se aportan bienes muebles o inmuebles seran avaluados por los socios o
peritos designados por ellos, dicho avallo se agregara a la escritura.

e Solicitud de aprobacion de la constitucion de la compafiia, dirigida a la
Superintendencia de Compafiias, adjuntando tres copias certificadas en la
escritura respectiva.

e Aprobacién mediante resolucion expedida por la Superintendencia de
Compafiias.

e Publicacion del extracto de la escritura de la compafiia en uno de los periodicos
de mayor circulacion de la ciudad del domicilio de la compafiia.

e EIl notario que autorizo la escritura de constitucion toma nota al margen de la
matriz de dicho instrumento del contenido de la resolucion aprobatoria.

e Obtencidn de la patente municipal.

e Afiliacién a la Camara de Comercio de la ciudad en la que esta la compafiia.
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e Inscripcion en el registro mercantil de la escritura y de la resolucion de la
Superintendencia de compafiias.

e Registro Unico de contribuyentes, para poder facturar es necesario conseguir este
documento, para lo cual se requiere:
= Escritura de constitucion de la compafiia
= Nombramiento de representante legal inscrito en el registro mercantil
= Copia de la cédula del representante legal
» Pago de luz, agua o teléfono del lugar donde se va a realizar la actividad.

5.2 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL.

Para que el negocio se establezca y opere es necesario realizar un analisis legal y
social, definiendo el tipo de sociedad, las obligaciones laborales, los permisos
requeridos, regulaciones locales, implicaciones que sobre la comunidad tiene el

proyecto, obligaciones tributarias y comercial.
5.2.1 DEFINICION DEL NEGOCIO.

La actividad de negocio esta orientada a la comercializacion de:
e Material eléctrico de la marca Siemens.

e Equipos industriales de la marca Siemens

e Servicios de ingenieria

e Material eléctrico de otras marcas.
5.2.2 NOMBRE O RAZON SOCIAL.

Una vez analizado el nombre que llevara la empresa y habiendo consultado en la
pagina Web de la Superintendencia de Compafiias para que no exista duplicidad o

problemas en la aprobacion del mismo, se ha decidido llamarla COMINGEL CIiA

LTDA, el cual significa Comercializacién e Ingenieria Electronica Compafia Limitada.
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5.2.3 TITULARIDAD DE LA PROPIEDAD DE LA EMPRESA (PERSONA
NATURAL O JURIDICA).

Se va a constituir una empresa de Responsabilidad Limitada; la cual se forma con
tres accionistas, representada por el Sr. Angel Rafael Cardenas Guano, con el N° de
cédula 0501701239.

La escritura publica de formacién sera aprobada por la Superintendencia de
Compaiiias, quien ordenara la publicacién por una sola vez de un extracto de la escritura
en uno de los periodicos de mayor circulacion en el domicilio de la compafia y

dispondré la inscripcion de ella en el registro mercantil.

La escritura de constitucion serd otorgada por todos los socios, por si, 0 por medio

de un apoderado y expresara lo siguiente:

e Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas naturales,
o la denominacién objetiva o razén social, si fueren personas juridicas, y en
ambos casos, la nacionalidad y domicilio.

e Ladenominacién objetiva o razon social de la compafiia.

e El objeto social, debidamente concretado.

e Laduracién de la compafiia.

e El domicilio de la compafiia.

e El importe de capital social con la expresion del nimero de las participaciones
en que estuviere dividido el valor nominal de las mismas.

e La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario o en especie, y el valor atribuido a éstas y la parte del capital no
pagado, la forma y plazo para integrarlo.

e La forma en que se organizara la administracion y la fiscalizacion de la
compafiia, ademas la indicacion de los funcionarios que tengan la
representacion legal.

e La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general de socios, de

modo de convocar y constituirla, y
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e Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen

conveniente establecer, siempre que no violen la ley.

5.2.4 TIPO DE EMPRESA (SECTOR O ACTIVIDAD).

Dentro de la Ley de Compafiias se establece que existen varias clases de
compaiiias, sin embargo lo méas adecuado para los accionistas es la compafiia limitada,

donde cada uno de los accionistas responde por su aporte de capital.

Esta es una pequefia empresa de comercializacion y servicios, cuyo objetivo es el
vender material eléctrico y equipos de la marca Siemens pudiendo ser complementado

con el servicio técnico especializado.

5.25 CLASE DE ACTIVIDAD.

Es una empresa que comercializa productos Siemens, es decir es de la clase de
empresa comercial, la misma que sera afiliada a la cAmara de comercia de la ciudad,

para obtener los beneficios que esto conlleve.
5.2.6 APORTE DE LOS SOCIOS.

La compafiia se constituira con tres socios, como minimo, 0 con un maximo de
quince, y si durante su existencia juridica llegare a exceder este numero deberd

transformarse en otra clase de compafiia o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compafiias).

Tabla 5.1 Capital Suscrito

NOMBRE NACIONALIDAD | CAPITAL USD $

Héctor Abel Panchi Masapanta Ecuatoriana 2000
Fausto Danilo Tapia Molina Ecuatoriana 2000
Angel Rafael Cardenas Guano Ecuatoriana 3000
TOTAL 7000

Fuente: Autores del proyecto
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
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5.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

COMINGEL trabajara con una estructura horizontal que se mantenga y se acople
adecuadamente a las necesidades primordiales de la compafiia, permitird una mejor
comunicacion del nivel operativo con el ejecutivo, esto agilita tramites volviéndole mas

eficiente y eficaz a la compafiia.

Se presenta la estructura organica en los siguientes niveles jerarquicos:

¢ Nivel Directivo.
e Nivel Ejecutivo.

e Nivel Operativo.

5.3.1 DESCRIPCION DE FUNCIONES.

Nivel Directivo: Es La Junta Directiva, que esta conformada por tres accionistas, son la
méaxima autoridad de la empresa COMINGEL. Su principal funcion es la toma de

decisiones que realizaran para guiar el presente y futuro de la empresa.

Nivel Ejecutivo: Son los departamentos que trabajaran conjuntamente en la empresa

para alcanzar los objetivos planteados.

e Gerencia General

Se encarga de la planificacion y organizacion de los departamentos de Ventas y

asistencia técnica:

o] Conseguir los medios con cuales operara la compafiia de
comercializacién y asistencia técnica.

o] Poner en marcha todas las decisiones, de la junta directiva.

o] Establecer un ambiente agradable de calidez y confianza con todos los
empleados de la empresa.

o] Establecer y mantener los convenios con clientes y proveedores.

o] Poner en marcha estrategias de crecimiento.
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e Jefe Financiero
El departamento Financiero esta conformado por:
o] Contabilidad: Se encargara de llevar un control de ingresos y egresos,
balances, que posteriormente seran presentados al gerente y a la Junta
Directiva respectivamente para presentar las operaciones de la empresa y

facilitar la toma decisiones.

e Promotor de Ventas
Es encargado de los contactos con los clientes de informar las caracteristicas y
precios de materiales y equipo eléctrico, ademas de pasar informes a la gerencia
con la evaluacion del desempefio de las ventas, verificando si se cumple con los
objetivos de la empresa, ademas de mantener un contacto con los clientes, para
ofrecer los productos para la venta y en la post - venta  determinar sus
requerimientos, inquietudes acerca de los productos, asi como ofrecerle

asistencia técnica especializada.

e Jefe de Servicios.
Se encargara de poner en marcha, asesorar, reparar material y equipo eléctrico
Siemens. También tendra la capacidad de dictar cursos de capacitacion para

clientes y proveedores. Ejecutara proyectos requerido por los clientes.

Nivel Operativo: Un técnico para vender el producto y también se encargarad de la

bodega.
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5.3.2 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL.

Figura 5.1 Organigrama Estructural

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
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CAPITULO VI

ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO.

6.1 INTRODUCCION.

El estudio econdmico financiero constituye la sistematizacion contable, financiera
y economica de los estudios realizados anteriormente y que permitirdn verificar los
resultados de la actividad a emprender, la liquidez y la estructura financiera del
proyecto, planteados en un escenario economico, el estudio econémico financiero

tratara inicialmente sobre las inversiones y financiamiento del proyecto.

El objetivo fundamental de este estudio, es determinar con exactitud si es factible
poner en marcha el proyecto propuesto, considerando los resultados econdmicos que

proporcionen una vez realizados los estudios.

6.2 PRESUPUESTOS.

Los presupuestos cuantifican las expectativas de la administracion. Uno de los
papeles importantes de la empresa es determinar cudnto se requiere en recursos
econdmicos para planificar las actividades a realizarse. Para empezar con la actividad

econdmica, la empresa dispone de los siguientes rubros que se detallan a continuacion:

6.3 PRESUPUESTOS DE INVERSION.

En los presupuestos, se presentan cada uno de los activos que deben adquirirse
para el proyecto. La inversion requerida para la puesta en marcha de la empresa
COMINGEL asciende a la suma de $ 14,574.28 USD, desglosados de la siguiente

manera:
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ACTIVOS FIJOS:

Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en bienes que son
utilizados en el proceso de prestacion de servicio 0 que sirven de apoyo a la operacion
normal de la empresa, y que por lo tanto no estan destinados para la venta. El valor de
Activos Fijos para la empresa COMINGEL es de $ 5,680 USD, valor que puede ser

observado en la tabla 6.1.

Tabla 6.1 Activo Fijo

2.00 100.00 200.00

1.00 600.00 600.00

800.00

3.00 200.00 600.00

1.00 200.00 200.00

2.00 15.00 30.00

3.00 400.00( 1,200.00

10.00 50.00 500.00

2,530.00

3.00 750.00( 2,250.00

1.00 100.00 100.00

Suma 2,350.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 5,680.00

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

ACTIVOS DIFERIDOS:

Las inversiones en activos diferidos son todas aquellas que se incurrieron en los
gastos de la constitucion de la empresa, necesarios para la puesta en marcha del
proyecto; como gastos de organizacion y constitucion, gastos de investigacion y
exploracién, entre otros, estos conjuntamente con los activos intangibles estan sujetos a

amortizaciones.
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El valor de Activos Diferidos para la empresa COMINGEL es de $ 2,000.00 USD,
este valor comprende los siguientes items:

e Costo del estudio, comprende los gastos incurridos en la elaboracion del estudio
de perfectibilidad del proyecto, para COMINGEL tiene un valor de $ 500 USD.

e (Gastos de constitucion comprende todos los egresos incurridos en los tramites
legales necesarios para la obtencion de permisos y constitucion de la empresa,
para COMINGEL tiene un valor de $ 1,100

e Gastos de capacitacion se refiere a los egresos incurridos en la formacién y
educacion del personal que formara la empresa, para COMINGEL tiene un valor
de $ 300USD.

e Gastos de puesta en marcha son egresos incurridos las adecuaciones de las
instalaciones de la empresa, para COMINGEL tiene un valor de $ 100 USD.

Los valores de los activos diferidos pueden ser observados en la tabla 6.2.

Tabla 6.2 Activo Diferido

COSTO DEL ESTUDIO 500.00
GASTOS DE CONSTITUCION 1,100.00
GASTOS DE CAPACITACION 300.00
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 100.00

SUMA 2,000.00

Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

ACTIVO CORRIENTE:

Comprende el efectivo y sus equivalentes a libre disposicion de la empresa, asi
como también las partidas que, durante el ciclo normal de operaciones (generalmente
considerando como un afio) se convierten en efectivo. Es asi que COMIGEL tendra
como activo corriente la cuenta Inventario y se muestra en la tabla 6.3.

Tabla 6.3 Activo Corriente

INVENTARIOS 5,000.00

SUMA 5,000.00
Elaboraciéon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
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CAPITAL DE TRABAJO:
Constituyen el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos corrientes,
para la operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y

tamario determinado.

Existen algunos métodos para el calculo del capital de trabajo entre los cuales se
encuentra el método contable, el método del periodo de desfase y el método del déficit

acumulado maximo.

El valor del Capital de Trabajo para la compafiia COMINGEL, de $ 1,894.28 USD,

valor gue puede ser observado en la tabla 6.4 y se repone cada 30 dias.

Tabla 6.4 Capital de trabajo inicial

Mano de Obra Directa

14,352.00

1,179.62

30.00

5,520.00

30.00

8,832.00

Suministros y Servicios

8,576.00

714.67

960.00

96.00

600.00

4,800.00

300.00

80.00

240.00

500.00

1,000.00

22,928.00

1,894.28

CAPITAL DE TRABAJO

1,894.28

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

69



6.3.1 CRONOGRAMA DE INVERSIONES.
El cronograma de inversiones muestra las fechas en las cuales deben realizarse las
inversiones en activos fijos para la puesta en marcha del proyecto. El cronograma de

inversion de la compafia COMINGEL, puede ser observado en la tabla 6.5

Tabla 6.5 Cronograma de inversiones

VALOR DE
LA MESES
RUBROS DE INVERSION INVERSION | -2 -1 0 1 2

| a.- INVERSIONES FIJAS

ACTIVOS F1JOS

MAQUINARIA Y EQUIPO 800.00 800.00

MUEBLES Y ENSERES 2,530.00 2,530.00

EQUIPO DE COMPUTACION 2,350.00 2,350.00

SUMAN 5,680.00 5,680.00

ACTIVOS CORRIENTES

INVENTARIO 5,000.00 5,000.00

SUMAN 5,000.00 5,000.00

ACTIVOS DIFERIDOS

COSTO DEL ESTUDIO 500.00|  500.00

GASTOS DE CONSTITUCION 1,100.00 | 1,100.00

GASTOS DE CAPACITACION 300.00|  300.00

GASTOS DE PUESTA EN

MARCHA 100.00|  100.00

SUMAN 2,000.00 | 2,000.00

TOTAL INVERSION FIJA 12,680.00| 2,000.00 | 10,680.00 0.00 0.00[  0.00
b.- CAPITAL DE TRABAJO

CAJA Y BANCOS 1,894.28| 1,894.28| 1,894.28| 1,894.28| 1,894.28(1,894.28
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 1,894.28 | 1,894.28| 1,894.28| 1,894.28| 1,894.28|1,894.28
TOTAL IF +CT 14,574.28 | 3,894.28|12,574.28 | 1,894.28 | 1,894.28[1,894.28

Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

6.3.2 MANO DE OBRA.

Esta representada por el esfuerzo fisico-intelectual que realiza el ser humano, el
objeto de transformar los materiales directos en productos terminados u ofrecer los
servicios. La mano de obra es: Mano de Obra Directay Mano de Obra Indirecta, cabe

indicar que se considera un incremento del 5% anual en el costo de la mano de obra.
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Tabla 6.6 Mano de obra

MANO DE OBRA DIRECTA
5,520.00 5,796.00 6,085.80
8,832.00 9,273.60 9,737.28
14,352.00( 15,069.60| 15,823.08
MANO DE OBRA
INDIRECTA
6,624.00 6,955.20 7,302.96
6,624.00 6,955.20 7,302.96
PERSONAL
ADMINISTRATIVO
13,248.00( 13,910.40| 14,605.92
13,248.00|] 13,910.40| 14,605.92
PERSONAL DE VENTAS
8,832.00 9,273.60 9,737.28
8,832.00 9,273.60 9,737.28
43,056.00| 45,208.80( 47,469.24

Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

6.3.3 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES.

Depreciacion:

Es la pérdida paulatina del valor de los activos fijos por uso y desgaste fisico en un

tiempo determinado de acuerdo al tipo de bien.

Amortizacion:

Es una cuota fija que se establece en cada periodo contable, como consecuencia de
inversiones de tipo no tangible (diferidas), estos no son imputables en un solo afo;

permitiendo de esta manera a la empresa la racionalizacion del gasto en funcién del

tiempo estipulado por la ley del impuesto a la renta de acuerdo a la tabla 6.7

71




Tabla 6.7 Depreciacion activo fijo

5%
10 10%
5 20%
10 10%
10 10%
3 33.33%

Fuente: Ley de Impuesto a la Renta
Fecha: Abril 2009
Elaboracidn: Autores del proyecto

Tabla 6.8 Depreciaciones maquinaria y equipos

200.00

600.00

10.00

60.00

60.00

2,250.00

3.00

742.50

742.50

100.00

600.00

200.00( 10.00 20.00 20.00
30.00( 10.00 3.00 3.00
1,200.00| 10.00 120.00| 120.00

500.00

Elaboracidn: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
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6.3.4 PRESUPUESTO DE OPERACION.

Presupuestos de Ingresos:

En el presupuesto de ingresos se reflejan todos los ingresos que percibira el
negocio, pero se sustenta principalmente en la venta de los servicios de acuerdo a la
demanda establecida en el estudio de mercado, cabe indicar que estos valores no
incluyen el IVA. Se debe sefialar que no se considera un incremento en el precio de
los servicios en los 10 afios proyectados ya que en el mercado de los servicios
tecnoldgicos los precios tienden a bajar por un menor costo de los equipos, por tanto
para este proyecto se ha decidido mantener un precio fijo. Adicionalmente en este
proyecto se considera una tasa promedio del 15% de crecimiento anual de ventas. Los

ingresos pueden ser observados en la tabla 6.9

Tabla 6.9 Presupuesto de ingresos

136,000 160,000

55 156,400 27,600 184,000

265 63 179,860 31,740 211,600
304 73 206,839 36,501 243,340
350 84 237,865 41,976 279,841
402 97 261,476 48,273 309,749
463 111 300,698 55,513 356,211
532 128 345,803 63,840 409,643
612 147 397,673 73,417 471,090
704 169 457,324 84,429 541,753

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

Presupuestos de Egresos:
Este presupuesto que se utiliza como una base para la elaboracion del estado de
resultados y del flujo de caja, se elabora de acuerdo a las proyecciones de los costos de

produccion de la empresa, de los gastos administrativos y de ventas.
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Tabla 6.10 Presupuesto de egresos

14,352.00
6,624.00
13,248.00
8,832.00
43,056.00
8,576.00

TOTAL OPERACION 51,632.00

1,108.83
1,894.28

TOTAL EGRESOS 55,468.28

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

6.4 ESTADOS FINANCIEROS PRO FORMA.

El objetivo basico de la presentacion de los estados financieros es proporcionar
informacion que sera util para tomar decisiones, y que permita calcular los indices

financieros para el correspondiente analisis.

6.4.1 BALANCE GENERAL.

El Balance General o Estado de Situacion Financiera es un informe contable
estatico, que ordena sistematicamente las cuentas de activos, pasivos y patrimonio,
determinando la posicion financiera de la empresa en un momento dado, generalmente
al final de un periodo econémico, el Balance de Situacion, tiene por objeto rendir un
claro y preciso informe, a las partes interesadas en la empresa, sobre la situacion de la
misma al final de un afio contable, por ende indica cuanto dinero le deben a la empresa
y cuanto dinero debe ésta, que propiedades tiene para su uso 0 para su venta y el monto

del capital de la compafiia y el monto del superavit.
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Para la empresa COMINGEL, el Balance General para el primer afio 0, refleja un
valor total de activos por $ 14,574.28 USD, dividido entre activos corrientes disponibles
como son caja-bancos e inventarios por un valor de $ 6,894.28 USD, asi como activos
fijos por un valor de $ 5,680.00 USD, y otros activos por un valor de $ 2.000,00 usb, de
igual manera en los pasivos tenemos el préstamo por pagar que asciende a $ 7,574.28
USD, y un patrimonio con un valor en su capital social de $ 7,000.00 USD, esto puede
ser observado en la tabla 6.11, en la que también se muestra la proyeccion del balance

para los cinco afios subsiguientes.

Tabla 6.11 Balance general

5,350.40| 8,526.24| 13,514.40| 19,415.15
1,894.28| 1,894.28| 7,244.69| 15,770.93| 29,285.32
5,000.00 | 5,000.00| 5,000.00] 5,000.00f 5,000.00| 5,000.00
5,350.40 | 8,526.24| 13,514.40| 19,415.15| 26,373.21
6,894.28 | 12,244.69 | 20,770.93 | 34,285.32 | 53,700.47 | 80,073.69

1,894.28

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
2,350.00) 2,350.00] 2,350.00] 2,350.00] 2,350.00| 2,350.00
2,530.00| 2,530.00] 2,530.00f 2,530.00| 2,530.00] 2,530.00

TOTAL ACTIVO FIJO

5,680.00 | 5,680.00| 5,680.00| 5680.00| 5,680.00| 5,680.00
0.00| 110883| 27217.66| 3326.49| 443532| 5544.15
2,000.00 | 1,600.00] 1,200.00 800.00 400.00 0.00
14,574.28 | 18,415.86 | 25,433.27 | 37,438.83 | 55,345.15 | 80,209.54

TOTAL ACTIVO

7,574.28| 7,574.28| 5,966.06| 4,180.94| 2,199.45 0.00

TOTAL PASIVO 757428 | 757428 | 5,966.06| 4,180.94| 2,199.45 0.00

7,000.00| 7,000.00| 8,608.22| 10,393.34| 12,374.83 | 14,574.28

384.16 701.74| 1,20056| 1,790.63| 2,486.44

- 3,457.42| 6,315.67| 10,805.01| 16,115.69 | 22,377.94

3,841.57 | 10,858.98 | 22,864.55| 40,770.87

TOTAL DE PATRIMONIO 7,000.00 | 10,841.57 | 19,467.20 | 33,257.89 | 53,145.70 [ 80,209.54

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 14,574.28 | 18,415.86 | 25,433.27 | 37,438.83 | 55,345.15 | 80,209.54
Elaboracidn: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009
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El servicio de la deuda que asciende a $ 7,574.28 se lo realizard con una tasa de
interés del 11 % anual y con un periodo de gracia de 1 afio, en la tabla 6.12 se muestra
el flujo de pago tanto de interés como de capital. EI préstamo se negociard con la
Corporacién Financiera Nacional, para favorecer el proyecto con una tasa de interés

baja y un periodo de gracia.

Tabla 6.12 Flujo de pago del préstamo

- MONTO CUOTA | CAPITAL

ANO | crepito |PRINCIPALIINTERES| oAl | INsoLuTO
1| 757428 833.17 833.17 7,574.28
2| 757428]  160822|  83317|  2441.39 5,966.06
3|  596606]  178512|  65627|  2,441.39 4,180.94
4]  418004]  198149|  45000]  2441.39 2,199.45
5|  219945|  219945|  24194|  2,441.39 0.00

Elaboracidon: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

6.4.2 ESTADO DE RESULTADOS.

El Estado de Resultados, conocido también como Estado de Situacion Economica
es un informe contable que presenta en forma ordenada las cuentas de rentas, costos y
gastos, preparado con el objeto de medir los resultados y la situacion econdémica de una

empresa durante un periodo determinado.

Como su nombre lo indica este estado demuestra el resultado de la empresa después
de haber vendido y pagado todas las obligaciones si se obtuvo una pérdida o una

ganancia.
Del analisis de este estado se deduce que en todos los afios el proyecto genera
utilidades, incrementandose estas a medida que se reduce el costo fijo producto del

aumento afio tras afio en las ventas, esto puede ser apreciado en la tabla 6.15

Para el célculo del costo de ventas incluido en este estado se considera las

siguientes cuentas contables:
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Tabla 6.13 Costo de ventas

14,352.00 | 15,069.60 | 15,823.08 | 16,614.23 | 17,444.95
6,624.00 6,955.20 7,302.96 7,668.11 8,051.51
8,576.00 8,833.28 9,098.28 9,371.23 9,652.36
100,000.00 | 115,000.00 | 132,250.00 | 152,087.50 | 174,900.63
855.83 855.83 855.83 855.83 855.83
TOTAL 130,407.83 | 146,713.91 | 165,330.15 | 186,596.90 | 210,905.28

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009

6.4.3 FLUJO NETO DE FONDOS.

El estado de flujos netos de fondos mide los ingresos y egresos en efectivo que se

estima tendra una empresa en un periodo determinado, permitiendo observar si

realmente necesita financiamiento y si va a contar con los recursos necesarios para

pagar las diferentes obligaciones que mantiene. Lo anterior se muestra en la tabla 6.16

Para el calculo del costo de operacion incluido en este estado se considera las

siguientes cuentas contables:

Tabla 6.14 Costo de operacion.

14,352.00| 15,069.60( 15,823.08| 16,614.23( 17,444.95

6,624.00f 6,955.20| 7,302.96 7,668.11 8,051.51

13,248.00| 13,910.40( 14,605.92] 15,336.22] 16,103.03

8,832.00( 9,273.60| 9,737.28( 10,224.14{ 10,735.35

43,056.00| 45,208.80| 47,469.24| 49,842.70| 52,334.84

8,576.00| 8,833.28| 9,098.28 9,371.23] 9,652.36

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

TOTAL OPERACION 51,632.00| 54,042.08| 56,567.52| 59,213.93| 61,987.20

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
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Tabla 6.15 Estado de resultados

160,000.00 184,000.00 211,600.00 243,340.00 279,841.00 309,749.01 356,211.36 409,643.06 471,089.52 541,752.95
130,407.83 146,713.91 165,330.15 186,596.90 210,905.28 238,462.27 270,269.45 306,678.06 348,370.55 396,131.36

5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

130407.83] 14671391 165330.15] 186596.90[  210,905.28|  238462.27] 27026945  306,678.06] 34837055  396,131.36

5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

29592.17 37,286.09 46,269.85 56,743.10 68,935.72 71,286.74 8594191 10296500 12271898 14562159

13,648.00 14,310.40 15,005.92 15,736.22 16,503.03 16,908.18 17,753.59 18,641.27 19,573.33 20,552.00

9,085.00 9,526.60 9,990.28 10,477.14 10,988.35 11,485.12 12,048.72 12,640.51 13,261.89 13,914.33

6,859.17 13,449.09 21,273.65 30,529.74 41,444.34 42,893.44 56,139.60 71,683.23 89,883.76 |  111,155.26
833.17 2,441.39 2,441.39 2,441.39 2,441.39 - - - - -

6,026.00 11,007.70 18,832.26 28,088.35 39,002.95 42,893.44 56,139.60 71,683.23 89,883.76 111,155.26

903.90 1,651.15 2,824.84 4,213.25 5,850.44 6,434.02 8,420.94 10,752.48 13,482.56 16,673.29

5,122.10 9,356.54 16,007.42 23,875.10 33,152.51 36,459.43 47,718.66 60,930.74 76,401.20 94,481.97

1,280.52 2,339.14 4,001.86 5,968.77 8,288.13 9,114.86 11,929.66 15,232.69 19,100.30 23,620.49

(=) UTILIDAD NETA 3,841.57 7,017.41 12,005.57 17,906.32 24,864.38 21,344.57 35,788.99 45,698.06 57,300.90 70,861.48

[Reservalegal (10%utilidad) | 3s416]  70L74]  120056] 179063 _ 248644] 273446 _ 357890] 456981 _ 5730.09] 17,0865

Elaboracién: Autores del proyecto
Fecha: Abril 2009
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UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO A LARENTA

UTILIDAD/PERDIDA NETA

FLUJO DE FONDOS NETOS DEL PROYECTO

Tabla 6.16 Flujo de fondos del proyecto

- 160,000.00|  18400000| 21160000 243340.00] 279.841.00| 309,74901| 356211.36| 40964306] 47108952 541,75295
151632.00| 16904208 18881752 21130143 236887.83]  266,02023] 29924543] 33713350 380,379.43] 42077135
1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83
400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
833.17 833.17 656.27 459.90 241.94
- 6,026.00 12,615.92 20617.38 | 30069.84| 4120240  42610.94|  55857.10 71,400.73 80,601.26 | 110,872.77
- 903.90 165115 2,824.84 421325 5,850.44 6,434.02 8,420.94 10,752.48 13,482.56 16,673.29
- 5,122.10 10,964.76 1779255 | 25,856.59 3535196  36,176.93|  47.436.16 60,648.25 76,118.70 94,199.48
- 1,280.52 2,339.14 4,001.86 5,968.77 8,288.13 9,114.86 11,929.66 15,232.69 19,100.30 23,620.49
- 3.841.57 8,625.63 13,790.69 19,887.81 27,063.83 27,062.07 3550650 | 45415.56 57,018.40 70,578.98
- 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83 1,108.83
400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 - - - - -
12,680.00 - - -
1,894.28 - - - - - - - - - -
7,574.28 - - - - - - - - - -
- 1,608.22 1,785.12 1,981.49 2,199.45
-7,00000]  5350.40 8,526.24 13,514.40 19,415.15 26,373.21 2817090 | 3661533 | 46524.39 58,127.23 71,687.81

Elaboracién: Autores del proyecto.
Fecha: Abril 2009
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CAPITULO VII

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO.

7.1 CRITERIOS DE EVALUACION.

Después de la informacion obtenida y el analisis de los Estudios de Mercado y

Técnico, se definird la viabilidad financiera y econdmica del proyecto, que determinaran

la importancia del proyecto tanto para la economia nacional como para los

inversionistas.
Tabla 7.1 indices financieros

INDICADORES FINANCIEROS CERO | UNO [ DOS | TRES |CUATROJ CINCO
LIQUIDEZ
Capital de Trabajo Activo Corriente - Pasivo Corriente 089428 [ 1224469 2067011 34.083.691 5339803 7967043
ACTIVIDAD
Rotacion de Activo Fijo Ventas Totales / Activo Fijo Promedio 817 3239 375 42.84 4927
Rotacion de Activo Total Ventas Totales / Activo Total Promedio 8.69 7.26 5.68 44 351
ENDEUDAMIENTO
Apalancamiento Pasivo Total / Patrimonio Neto 1.08 0.70 0.30 0.12 0.03 |- 0.01
Endeudamiento Largo Plazo  |Pasivo Largo Plazo / Activo Total *100 51.97 41.13 2.93 1033 3.04 |- 0.93
RENTABILIDAD
Rendimiento del Activo Total |Utilidad Neta /Total Activo Promedio *100 2329 31.62 38.05 38.59 36.73
Rendimiento del Patrimonio  |Utilidad Neta / Patrimonio Promedio *100 43,06 45.55 45.00 41,04 36.98
Margen de Utilidad Bruta [ Ventas - Costo de Ventas / Ventas *100 18.50 20.26 21.87 JAR)S 24.63
Margen de Utilidad Neta Utilidad Neta / Ventas *100 240 376 5.63 132 §.85

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009

e Analizando el capital de trabajo como indicador financiero se puede afirmar que

es positivo y mantiene un crecimiento afio tras afo, lo que nos indica la liquidez

de la empresa.
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En cuanto a la rotacion del activo fijo se tiene en el afio uno 28.17 veces y
mantiene crecimiento sostenido en los siguientes afios, lo que indica una
eficiente utilizacion de la capacidad instalada con relacion a las ventas.

Rotacion del activo total mide la eficiencia de la utilizacion del activo total con
relacion a las ventas. Para el afio uno se tiene una rotacion de 8.69 veces de
rotacion del activo total.

Apalancamiento financiero indica la solvencia de la empresa. Para el afio uno se
tiene 1.083 veces que el patrimonio respalda las obligaciones por pagar.
Endeudamiento largo plazo indica la porcion de los activos que han sido
financiados con fuentes externas de largo plazo. En el afio cero se tiene el 51.97
% de financiamiento externo, el cual va disminuyendo a medida del pago del
préstamo.

Rendimiento del activo total mide el rendimiento sobre la inversion total de la
empresa. Para el afio uno se tiene 5.82 % de utilidades con respecto a los activos
disponibles.

Rendimiento del patrimonio, mide la tasa de rendimiento sobre el patrimonio
neto de la empresa. Para el ano uno se tiene 43.06% de utilidades con respecto al
patrimonio.

Margen de utilidad bruta muestra la utilidad generada por las ventas, deducidos
los costos de produccion. Para el afio uno se tiene una utilidad de 18.50 %
generadas por las ventas.

Margen de utilidad neta, indica la eficiencia de la empresa, después de cubrir los
costos y gastos de la empresa. Es el porcentaje que le queda a la empresa por
cada dolar que vende. En el afio uno se tiene 2.40% y se incrementa en los afios

siguientes.

7.2 TASA INTERNA DE RETORNO.

Es aquella tasa de interés que iguala el valor actualizado del flujo de los ingresos

con el valor actualizado del flujo de costos. Es aquella tasa de descuento aplicada a un

flujo de Beneficios Netos de Fondos, sea igual a cero (Tasa de interés que hace que el

valor presente del proyecto sea igual a cero). La TIR, mide la rentabilidad del dinero

que se mantendria dentro del proyecto.
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Un proyecto es conveniente cuando la TIR, es mayor que la tasa de interés que se
recibird prestado el dinero para la ejecucion del proyecto, o que la tasa de interés que se
habia obtenido de oportunidades alternativas de inversion (costo de oportunidad del
capital). Es decir la TIR, no debe ser menor al costo de oportunidad del capital, para

tomar una decision de invertir en un proyecto.

TMAR:

Es la tasa minima aceptable de rendimiento sobre una inversiéon propuesta. La
referencia para fijar la TMAR es el indice inflacionario, ya que, por un lado, se
mantiene el poder adquisitivo del dinero invertido y por el otro, se obtiene un
crecimiento real por que la inversion hace crecer su dinero mas alld de haber

compensado los efectos de la inflacion.

La TMAR se define como:

TMAR = i+ f+if
1= premio al riesgo

f = indice inflacionario

Cuando el capital proviene de varios inversionistas, se debe formular una TMAR
global mixta que debera considerar el porcentaje de participacion de los inversionistas

en el capital, asi como la TMAR exigida por cada uno de ellos.

Tabla 7.2 Tmar Global
FINANCIAMIENTO : % APORTACION | TMAR |PONDERACION
APORTE DE ACCIONISTAS 48% | 15.0% 7.2%
CREDITO 52% | 14.0% 5.7%
TMAR GLOBAL 12.9%

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009

Para la empresa COMINGEL la TMAR es del 12,9%, TIR de 124.23%, el periodo

de recuperacion del proyecto es de 2 afios. La formula con la que se calcula la TIR es:
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(VANil)

TIR=11+(12+1l)+ - -
(VAN11-VANi2)

En donde:

tasa de interés.

i

VPN

Valor Presente Neto o (Valor Actual Neto)

En la tabla 7.3 se muestra los flujos de fondos para los diez afios del proyecto,
dichos datos fueron obtenidos y tabulados en el capitulo econéomico y financiero; con
los cuales se calcula la tasa interna de retorno y el valor actual neto del proyecto, que

muestran en la tabla 7.4

Tabla 7.3 Flujo de fondos netos del proyecto

ANOS TOTAL
0 -7,000.00
1 5,350.40
2 8,526.24
3 13,514.40
4 19,415.15
5 26,373.21
6 28,170.90
7 36,615.33
8 46,524.39
9 58,127.23
10 71,687.81

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009

Tabla 7.4 Tasa Interna de retorno

109.23% 1,442.83
114.23% 905.94
119.23% 427.87
124.23% $0.00| 124.23%
129.23% |-  384.75
134.23% |-  732.26
139.23% |- 1,047.42

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009
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7.3 VALOR ACTUAL NETO.

El Valor Actual Neto (VAN), de un proyecto puede ser definido como la sumatoria
de los valores actualizados (a una tasa atractiva minima de rendimiento), a una tasa
adecuada o pertinente para el inversionista, del flujo neto de fondos. Con este método
todos los flujos de fondos se descuentan para encontrar su valor actual. La diferencia
entre los beneficios y los costos traidos a su valor equivalente en el afio cero es el Valor

Actual Neto (Van)

La formula del V.A.N. es la siguiente:

VAN=-1+FEl1+FE2+...... +FEn

Donde:

| = Inversion Inicial del proyecto.

FE1 = Flujo de efectivo del afio 1

FE 2 = Flujo de efectivo del afio 2

FEn = Flujo de efectivo del afio n (hasta el afio 10)

| = Costo de oportunidad

El flujo de fondos de los diez afos y la inversion inicial del proyecto se muestran en

la tabla 7.3 con estos datos se calcula el Valor Presente neto VAN.

Tabla 7.5 Valor presente neto

Tir% > =TMAR% 124.23%
VAN>=0 127,413.92 O.K.
IngAct/EgreAct > 1 1.09 oK.
X Vida Util > PRII 2 O.K.
> FFAct/InvInicial > 1 19.26 OK.
TMAR DEL PROYECTO 12.90%

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009
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GRAFICO VAN-TIR
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Figura 7.1 Grafico VAN — TIR

7.4 PERIODO DE RECUPERACION.

Se define como el espacio de tiempo necesario para que el flujo de recibos en
efectivo, producidos por una inversion, iguale al desembolso de efectivo originalmente
requerido por la misma inversion. El periodo de recuperacion de este proyecto se

muestra en la tabla 7.5

7.5 RELACION BENEFICIO /COSTO.

La relacion Beneficio-Costo se obtiene dividiendo el valor actualizado del flujo de

ingresos, por el valor actualizado del flujo de costos.

La relacion Beneficio-Costo es una funcion de la tasa de interés empleada en los
calculos de VAN, de manera tal que al calcular este indice con el propésito de tomar una
decision sobre invertir, es conveniente que para descontar los flujos se lo haga a la tasa
equivalente a costo de oportunidad del capital. La relaciéon beneficio costo de este

proyecto se muestra en la tabla 7.5
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7.6 PUNTO DE EQUILIBRIO.

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresandose en
valores, porcentaje y/o unidades, ademds muestra la magnitud de las utilidades o
perdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de
tal forma que este viene a ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en
los volimenes de venta generara utilidades, pero también un decremento ocasionara
perdidas, por tal razén se deberdn analizar algunos aspectos importantes como son los

costos fijos, costos variables y las ventas generadas o totales.
e Costos Fijos
Son aquellos que no cambian en proporcion directa con las ventas y cuyo

importe y recurrencia es practicamente constante.

Costos variables

Son aquellos costos que aumentan o disminuyen en proporcion directa con

los volumenes de produccion y ventas.

e Ventas Totales
Son aquellos ingresos recibidos por la venta de productos o servicios. La
empresa ya ha establecido precio de venta de los servicios por el nimero de

usuarios.

Cuando una empresa fabrica o comercializa mas de un producto, se recomienda que

el calculo el punto de equilibrio se lo haga en unidades monetarias.
En el estado de resultados, cuando la utilidad operacional es igual a cero, se convierte
practicamente en la formula del punto de equilibrio, en donde las variables siguientes
representan:

UO = Utilidad operacional.

V = Ventas totales.

CV = Costos variables.

CF = Costos fijos.
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Con las variables identificadas se esta en condiciones de estructurar la siguiente
ecuacion:

UO=V-CF-CV

Por tanto el punto de equilibrio, como ya se anot6, se define como el nivel de
ventas en el cual sus ingresos cubren los costos fijos y variables, es decir, que en este
nivel la utilidad operacional es igual a cero o nula.

0=V-CF-CV
V=CF+CV

En el punto de equilibrio los ingresos totales de la empresa igualan a los costos
totales, esto es:
Punto de Equilibrio (§) =V
Para el afio uno:
Punto de Equilibrio ($) = 130.407,83 + 13.648,00 + 9.085,00 + 833,17
Punto de Equilibrio ($) = 153.974,00

El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para que la empresa
opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del negocio estdn por debajo de esta
cantidad la empresa pierde y por arriba de la cifra mencionada son utilidades para la

empresa.

VARIACION PUNTO DE EQUILIBRIO

500,000.00
450,000.00

400,000.00

350,000.00 /
300,000.00

250,000.00 /

200,000.00

150,000.00 /

100,000.00
50,000.00

DOLARES

Figura 7.2 Variacion del punto de equilibrio
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7.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y EVALUACION DE
RESULTADOS.

Indica como se modifican los resultados de un proyecto al alterarse subjetivamente
alguna de las variables. Es necesario seleccionar los parametros que se sensibilizaran y
que responden a inquietudes. El analisis de sensibilidad de la empresa COMINGEL, se

muestra a continuacion en la tabla 7.6

Tabla 7.6 Resumen de Sensibilidades

10% 61.65% 66,411.77 Sensible
-10% 34.02% | 31,478.98 Sensible
+10% |- - 29,955.48 NO RENTABLE
10% 114.83% | 121,800.25 No sensible
10% 111.52% | 119,573.62 No sensible
10% 118.65% | 124,486.39 No sensible
0% 124.23% | 127,679.91 RENTABLE
TMAR:Tasa minima aceptable de rendimiento del
12.90%
proyecto

Elaboracion: Autores del proyecto

Fecha: Abril 2009
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CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

8.1 CONCLUSIONES.

El presente proyecto es factible implantar, de acuerdo al Estudio de Mercado
realizado, asi como también de acuerdo al Estudio Técnico y Financiero

efectuado.

El analisis financiero permitio ratificar la viabilidad financiera esperada del
proyecto, todos sus indices demuestran que manejando de una forma adecuada,
el proyecto generara beneficios tanto al accionista como a todas las personas que

se encuentren involucradas directa e indirectamente.

La creacion de la compafiia COMINGEL, solucionara la falta de asesoramiento
técnico especializado en la venta de material y equipo eléctrico en el centro del

pais.

Si se considera los nuevos aranceles y cupos para las importaciones, tendremos
para futuro el regreso de algunas industrias y de la misma manera la creacion de
otras nuevas, las cuales demandan material y equipo eléctrico de calidad y

marca.

8.2 RECOMENDACIONES.

Elaborar estrategias de promocion adecuadas, que den a conocer los productos y

servicios que ofrece la empresa, logrando asi atraer cada vez mas clientes
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e Analizar continuamente las estructuras tanto de los productos como del servicio,
con el objeto de buscar siempre superar las necesidades y deseos de los
consumidores, para poder mantener la ventaja competitiva y convertirse en lider

del mercado

e Si la empresa COMINGEL, desea ser lider del mercado debe aprovechar su
capacidad instalada, estructurando una empresa ordenada y generando
estandares y procedimientos claros, que permitan a los empleados disminuir
errores y hacer mas productivo su tiempo de trabajo, pero especialmente debe
existir un compromiso de la Gerencia a servir de apoyo a todos los miembros de

la misma, fomentando la comunicacioén y el trabajo en equipo.
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ANEXO A
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ENCUESTA

FECHA: ...,

Sr. (a) estoy realizando una encuesta acerca del servicio que usted tiene de equipos y
repuestos (Motores Eléctricos Y Ventiladores, Automatizacion, Variadores De
Velocidad, Aparatos De Maniobra, Instrumentacion) Siemens en la ciudad de
Latacunga, para el mantenimiento de dispositivos instalados en su planta productiva, y

quisiera por favor me conteste con algunas preguntas Gracias.

1.- ¢De todos los dispositivos y equipos instalados en su empresa, aproximadamente

que porcentaje son dispositivos marca Siemens?

2.- ¢ Qué le motivo a Ud. a comprar un equipo Siemens?
Calidad [] Eficiencia de servicio [ Marca []
oo [ cCual?......ocn

3.- ¢Esta satisfecho con el servicio que un producto Siemens le brinda dentro de sus

necesidades?

si [ No []

(POrque?.......ccevee,

4.- Cuando necesita de un equipo o repuesto Siemens ¢Cual es la ciudad a que acude a
comprar?

Quito [] Guayaquil [ ] Ambato [] Otras [].........

5.- ¢Conoce de algun lugar especifico que realice ventas de productos Siemens en la

ciudad de Latacunga?

si [ No [l

6.- ¢Con qué frecuencia compra productos siemens para su empresa?

Mensual D Trimestral D Semestral D
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7.- ¢Que es lo que més le incomoda de su proveedor actual?
No tiene lo necesitado [ caro L]

Servicio no es bueno ] Demora en la entrega []

8.- Cuando Ud. realiza una compra de productos Siemens ¢;Qué es lo que mas valor le
da?

Calidad del producto [] Precio [ Calidad en servicio []

9.- ¢Considera necesario de que en la ciudad de Latacunga se abra un local con

productos Siemens?

si L] No []

(POrquUe? ..o
10.- En caso de abrir un nuevo local en esta ciudad. ;Que es lo que puede sugerir al

propietario?

Calidad en el servicio [ Stock de productos []
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