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RESUMEN

El objetivo del presente estudio es determinar la factibilidad técnica, comercial y
financiera de la creacion de una empresa para comercializar un dispositivo de rastreo
y seguridad vehicular via red celular, ubicada en € norte del Distrito Metropolitano
de Quiito.

El estudio consta de cinco capitulos; introduccién y antecedentes, estudio de
mercado, localizacion y ubicacién del proyecto, estudio de la empresa y su

organizacion, estudio financiero ademas de las conclusiones y recomendaciones.

En los antecedentes se describié e comportamiento de la delincuencia através de los
anos y la necesidad, cada vez menos considerada-un*lujo, de‘poseer un sistema de
seguridad vehicular para los vehiculos; otorgando. a fa vez tranquilidad para sus

propietarios.

En & estudio de mercado cse determiné la demanda insatisfecha en 130.636
vehiculos, entre automoviles.y. camionétas, y se establecié € tamafio de la empresa

para satisfacer €l 0,5% dela demanda, con incrementos anuales del 0,5%.

Se identificd €l crecimiento del parque automotriz en un 8% anual en promedio y se
determina que Quito/representa e 77% de la poblacién de Pichincha, €l 30,89% del
total del parqueaatomotor y presenta unatasa de 6,3 robos por cada mil vehiculos, se
verifica ademés que los autos preferidos por los delincuentes son los automoviles y
las camionetas ocupando entre ambos e 57,32% del total de vehiculos robados en
Quito, situacion también favorabl e para nuestro propésito.

A través de la encuesta se determind una inconformidad del 75% respecto a los
sistemas usados actuamente en seguridad vehicular, reportando quejas
especialmente respecto a la funcionalidad y a soporte al cliente; mostraron ademés
una aceptabilidad del 76,43% en adquirir un nuevo sistema de seguridad vehicular o

a complementar su actual sistema.



El poder de negociacién de nuestros clientes estéd dado por su preferenciaen € precio
y la dta calidad que exige del producto, pese a esto los clientes no estén fidelizados
hacia una marca en particular, pero esto queda de lado cuando nuestro sistema se

puede instalar en conjunto con esta alarma.

La distribucion del dispositivo de seguridad se redlizara principalmente, en venta
directa a cliente final, en auto lujos, distribuidores de alarmas, tomando como punto
de partida a la ciudad de Quito, aprovechando las estrategias con los auto lujos para
la comercializacion de nuestro sistema, tomando de referencia la promocién a
realizar en base a publicidad directa, promocién de ventas, relaciones publicas en

ferias automotrices y ventas personal es de parte de nuestra fuerza de ventas.

Respecto a estudio técnico se determina la localizacion—y._tamafio éptimo de la
planta, escogiendo el Sector de la Avenida Amazonas_zona’de Chaupicruz por
presentar ventajas como € alto transito de vehiculos, infraestructura de primer orden,
rapido acceso a las principales vias|de trangporte y servicios basicos totalmente
implementados; €l &rea de la oficina se establece en 164 m 2 y se la adecua tomando
en cuenta que € primer afiose nécesitaran producir 653 sistemas anuamente , es
decir 54 sistemas mensual es;.mientras-que para el quinto afio se necesitaran producir
1170 sistemas anuales (es decir. 98 sistemas mensuales para satisfacer la demanda

potencial.

Con respecto a la estructura legal escogida para la empresa es la de compafiia
limitada, por cuanto los socios responderan solidariamente frente a la compafiia y
con respecto aterceros por el valor asignado a las especies aportadas, asignandole €
nombre de SKY CONTROL ECUADOR CIiA LTDA.

El financiamiento esta cubierto en su totalidad por capital propio, por cuatro socios
que poseen e capital necesario y € conocimiento tanto técnico como empresaria

para poner en marcha el presente proyecto.

A través del andlisis financiero se estimo la factibilidad y rentabilidad del proyecto,

en base ala obtencién de indicadores financieros:



» Se obtuvo un VAN de $ 66,466.74 para los 10 afios de funcionamiento del
proyecto, cumpliendo que e VAN es > 0; y obteniendo una rentabilidad de $
2,268.86.

» El TIR obtenido es igua a 33.70% mayor a costo de oportunidad estimado
de 10.39%.

» Se obtuvo una relacion beneficio costo B/C de 1.18 es decir que por cada
ddlar queinvierto se recuperan $1,18.

» El periodo de recuperacion del proyecto se calcul6 en base a la acumulacion
de los flujos netos actualizados, determinando que la inversion se recuperara
alos 3 aflos deiniciado el proyecto.

Se presentan también |as conclusiones y recomendaciones relativas a proyecto.



INTRODUCCION

El porvenir de todas las naciones del mundo, en las diferentes épocas de la
humanidad, ha enfrentado numerosos desafios y cambios que han ido transformando
las sociedades y forjando, a lo largo del tiempo, la identidad de los seres que la

componen.

En la actualidad, en pleno siglo XXI, nos encontramos en la era de la globalizacién
en la que & mundo entero esta al alcance de lamano gracias a desarrollo tecnol 6gico

y a avance delaciencia

Por lo tanto, @ futuro estara marcado por cambios.acelerados\a los que debemos
adaptarnos, considerando que, las condiciones estan. dispuestas. para que se produzca
un cambio social importante. Dentro de ello-eh desarrollo de nuevas herramientas

paraenfrentar € caos de inseguridad que sufrelasociedad viene a ser €l reto actual.

El crecimiento de la violericiay la inseguridad ciudadana de acuerdo a datos del
Municipio del Distrito Metropolitano” de Quito es un fendmeno social de gran

trascendencia que esta afectando |a'vida de | as personas de la ciudad de Quito.

En estos tiempos.sevive una gran inseguridad en cualquier aspecto de lavida diaria,
y € robo de autos esuno de los problemas mas comunes. En los Ultimos afios € robo
de autos se ha convertido en un “ negocio” que deja grandes ganancias a todos los
involucrados y, es bien sabido que es un tanto imposible detener este ma porque
también se encuentran involucradas personas de la politica Este proyecto no
pretende detener €l robo de autos, sino mas bien el comercializar un sistema que
ademés de proteger al automdvil, de informacion acerca de la situacion actual del
mismo de una manera efectiva, para estar méas tranquilos y poder sentir mas
seguridad de que e automovil se encuentra bien sin la necesidad de estar cerca de
éste, en todo momento.

La localizacion automatica vehicular es un método avanzado de rastreo y monitoreo.
Cada vehiculo que esté previsto con este dispositivo, € receptor de GPS determina



su situacion real y su velocidad. Estos datos podran ser comprobados en un
computador que tenga instalado e software de Google Earth que posee mapas
digitales gratuitos.

Los sistemas de seguridad han cobrado mayor nimero de compradores y es que
todos los interesados quieren proteger sus bienes de los amantes de lo geno; hay

diferentes tipos de sistemas para casas, bancos, bodegas, fabricas, automdviles, etc.

La mayoria de sistemas s6lo avisan al propietario de que algo le esta ocurriendo alos
bienes, pero muy pocos permiten ejecutar una accion a distancia para poder

protegerlos en e momento en que algo les ocurre.

La posibilidad de monitorear 1os vehiculos equipados con-este 'sistema implica que
puede mejorarse la gestion de |os recursos tanto desde e ‘punto-de vista de la eficacia

operativa, como econémica.



CAPITULOI

MARCO TEORICO

1.1 Comportamiento evolutivo de delitos contrala propiedad: Automotoresa
nivel nacional 2008 — 2011

Los delitos contra vehiculos adquieren especial significado en e ambito de las
estadisticas oficiales de la seguridad ciudadana, ya que la, cifra negra (delitos no
denunciados) que limita la comprension de la dimension de un delito, es
particularmente reducida en este terma. Esto es producte, por una parte, de la
exigencia de las aseguradoras de denunciar el -hecho, y pof otra parte, de la
considerable pérdida econdémica que representa para las victimas que sufren de este
delito; situacion que posibilita construir politicas publicas basadas en la realidad e

incluso impulsar iniciativas desde el &mbito empresarial.

El andlisis de la seguridad. ciudadana en € pais muestra que las politicas
gubernamental es a travésde | 0s aros, en materia de seguridad, poco han servido para
luchar contra la delincuenciay sus diversas formas de propagacion; entre ellas los
delitos contra Ta-propiedad y la persona ocupan los primeros lugares en la crénica

rojade los noticieros'del pais.

Si se realiza una comparacion entre los afios 2010 y 2011 en lo que a robos de autos
se refiere, se observa un aumento del 0,04% en promedio, mientras que para el mes
de noviembre se verifica un aumento del 1,86%, tal como se muestraen latabla 1.1.



Tablal.1l
Robos de autos a nivel nacional afios 2010 — 2011
ROBO DE AUTOS A NIVEL NACIONAL ANOS 2010 - 2011

Mes Afo 2010 Afio 2011 VARIACION
Absoluta  Porcentual
Enero 489 458 -31 -6.34%
Febrero 431 440 9 2.09%
Marzo 525 475 -50 -9.52%
Abril 442 487 45 10.18%
Mayo 460 490 30 6.52%
Junio 481 525 44 9.15%
Julio 545 519 -26 4.77%
Agosto 544 537 -7 1.29%
Septiembre 557 532 -25 4.49%
Octubre 532 536 4 0.75%
Noviembre 484 493 9 1.86%
TOTAL 5490 5492 2 0.04%

Fuente: Policia Nacional.
Elaboracion: Unidad de Ejecucion Especializada _ Direccion deTransparencia

Indicadores solo superados por |os robos adomicilios ocurridos en el mismo periodo,
situacion evidente debido a fa diferencia existente entre la cantidad de domicilios y la
cantidad de vehiculos; sin embargo esto no deja de evidenciar |a tendencia creciente
del robo de autos y |a naturaleza decreciente, pero no por ello menos preocupante del

robo adomicilios anivel nacional.

1.2 Tasaderobodeautomotores por cada mil vehiculos

S se realizan comparaciones tomando unidades de referencia se puede apreciar de
mejor manera el crecimiento de una variable o la comparacion de la misma respecto

asectores, niveles u otra variable.

Es asi que cuando se compara €l robo o asalto de automotores por cada mil vehiculos
se verifica que la tasa a nivel nacional durante el afio 2011 fue de aproximadamente
cinco robos por cada mil vehiculos, en base a esta comparacion tres provincias del
pais se encuentra sobre |a tasa nacional; éstas son Guayas con 8.2, Manabi con 6.4 y

Pichincha con 6.3 robos de vehiculos por cada mil vehiculos, sin duda provincias en



las cuales se concentra la mayor cantidad del parque automotor del Ecuador y en las
cuales los indices delincuencial es son mas atos, situacion mostrada en lafigura1.1.

Figural.l
Tasa derobo a automotores por mil vehiculos a nivel nacional

enero — noviembre 2011

Tasa Robo a Automotores por mil vehiculos a Nivel Nacional
Enero - Noviembre 2011

9.00
8.00
7.00
6.00
5.00
4.00
3.00
2.00
1.00
0.00

GUAYAS

MANABI
PICHINCHA
NACIONAL
ESMERALDAS
CHIMBORAZO
SANTA ELENA
SANTO DOMINGO
COTOPAXI

EL ORO
TUNGURAHUA
IMBABURA
CARCHI

LOSRIOS
BOMVAR

CANAR
SUCUMBIOS
AZUAY

NAPO

ORELLANA
ZAMORA CHINCHIPE
PASTAZA

LOJA

GALAPAGOS
MORONA SANTIAGO

Fuente: Policia Nacional.
Elaboracion: Unidad de Ejecucion Especidlizada_ Direccion de Transparencia.

1.3 Compartamientoevolutivo de delitos contra automotores de Quito

En la ciudad de Quito la situacion es muy similar a la ciudad de Guayaquil, de
acuerdo alatabla 1.2, se observa que en lo que se refiere a robo de automotores en
Quito se tiene una reduccion del 9.59% para noviembre del 2011 en relacion a
noviembre del 2010.



Tablal.2
Robos de autos en Quito afios 2010 — 2011

ROBO DE AUTOS EN QUITO ANOS 2010 - 2011

~ ~ VARIACION
Mes AOLUR RS Absoluta Porcentual

Enero 252 236 -16 -6.35%
Febrero 223 200 -23 -10.31%
Marzo 231 187 -44 -19.05%
Abril 188 205 17 9.04%

Mayo 240 196 -44 -18.33%
Junio 235 245 10 4.26%

Julio 259 226 -33 -12.74%
Agosto 235 216 -19 -8.09%
Septiembre 252 240 -12 -4.76%
Octubre 255 240 -15 -5.88%
Noviembre 219 198 -21 -9.59%
TOTAL 2589 2389 200 -1.72%

Fuente: Policia Nacional.
Elaboracion: Unidad de Ejecucion Especializada_ Direccion de Transparencial

En genera durante el afio 2011 en comparacidn|a 2010, € robo de vehiculos en €

Distrito Metropolitano de Quito,disminuye en 7:72%.

En las estadisticas presentadas se observa que el comportamiento evolutivo de la
delincuencia muestra una tendencia creciente sobre todo en lo que se refiere a la
cantidad de vehiculosrobadostanto a nivel nacional del Ecuador como a nivel de sus
principal es’ciudades Guayaguil y Quito, en esta Ultima pese a que comparativamente
en e 2011 hubo una reduccion en € porcentgje de vehiculos robados respecto a
2010 se verificague a traves de los afnos las cifras siguen siendo alarmantes, lo cud
constituye una clara muestra del auge delincuencia y la fata de sistemas de
seguridad vehicular, esto para efecto del presente estudio muestra una necesidad por
satisfacer, que se puede aprovechar con el producto que se presenta en este proyecto.



1.4 Judtificacién del proyecto

El sector automotriz* genera unas 34,000 plazas de trabajo en todas sus actividades
directas e indirectas, un 18% en la industria manufacturera, 23% en la
comercializacién y un 70% en negocios relacionados representando € 1.9% del
empleo del sector moderno de la economia.

Dentro del sector automotor como tal existen un sinniUmero de actividades

rel acionadas:

0 La produccion nacional de partes y repuestos,, reparacion mecanica,
enderezada y pintura por parte de talleres propiosy multimarcas, importacion

y comercializacion de lubricantes y aditivos.

0 Importacion de dispositivos de rastreo y. lecalizacion vehicular.

o Ventade pdlizas de seguros, operaciones bancarias, cooperativas, consorcios
de compra programada y venta de pdlizas de seguros para vehicul os.

o El ensamble nagional ,-expertacion, importacion y comercializacion a traves
de empresas ‘representantes de marcas, concesionarios, oficinas de

representacion.entre otras.

0 La producCion nacional, importacion, exportacion y comerciaizacion de

Ilantas, a macenes, negocios de balanceo, alineacion, vulcanizadoras y otras.

o Ventay distribucién de combustibles, transporte de llantas y repuestos.

(@)

Importacion y comercializacion de accesorios, radios, alarmas ente otros.

Esta ultima actividad econdmica es la que se aprovecharé con € sistema de seguridad

vehicular.

! Anuario 2010 AEADE Asociacién de Empresas Automotrices del Ecuador.
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Es justo decir que ninguna seguridad es extrema o suficiente para proteger un
vehiculo, sin embargo de ello también se concluye que mientras més y mejores
dispositivos de seguridad tenga un vehiculo, en esa misma proporcion también

disminuira el riesgo de que e mismo sea objeto de robo.

Es por eso que este proyecto se enfoca en comercializar un sistema de seguridad
vehicular que permita saber sobre la situacion actual y gecutar una accion a distancia

S es necesario, paratratar de evitar que algo mas le ocurra al vehiculo que se quiere

proteger.

1.5 Objetivosdelainvestigacion

151 Objetivo general

Establecer |a viabilidad para la creacion de”una empresa que comercialice un
dispositivo de seguridad y rastreo vehicular a través de la red celular para evitar e

robo de vehiculos en la zonanorte dela ciudad de Quito.

1.5:2 7 Objetivos especificos

« Determinar la demanda insatisfecha y la oferta en e area de seguridad
vehicular con € fin de analizar la factibilidad del proyecto, de acuerdo a las

exigencias del mercado.

«  Comercializar un dispositivo de seguridad vehicular capaz de evitar € robo
de vehiculos y de esa manera detener e crecimiento del porcentaje de robo de

automotores.

% Brindar a usuario un dispositivo que le informe en cualquier momento algun

imprevisto que le ocurra al vehiculo.



1.6

Ofrecer a usuario final un dispositivo de Ultimatecnologia que ademés de ser
un instrumento de seguridad, es un teléfono celular incorporado en la cabina
del vehiculo.

Incrementar €l uso de la tecnologia en nuestro medio social, puesto que las
personas no estan del todo familiarizadas con la misma.

Brindar mayor seguridad alos vehiculos de la ciudad de Quito.

Determinar larentabilidad del proyecto.

Generar fuentes de trabgjo directas y derivadas de la ereacion de una empresa
gue comercialice un dispositivo de seguridad y. rastreo. vehicular através de la

red celular.

Determinar estrategias y planes \para la comercializacion del dispositivo de

seguridad vehicular en el mercade local.

Redlizar un estudio teenico y~administrativo para determinar el tamafio de la

empresa que garantice un servicio de calidad.

Hipotesis dela investigacion

1.6.1 Hipoétesisdel objetivo general

Es factible la creacion de una empresa para comercializar un sistema de seguridad

vehicular gestionado bajo un ato nivel administrativo y procesos cuyo ambito de

accion se concentrarainicialmente en e Distrito Metropolitano de Quito.



1.6.2 Hipdtesisparalosobjetivos especificos
++ Existen mejores oportunidades de negocio y optimizacion de recursos cuando

una empresa basa su accionar en el enfoque de la administracion.

+ Existe informacion respecto a la oferta y demanda de sistemas de seguridad
vehicular que nos permita determinar la acogida de una empresa de las

caracteristicas que se propone en €l presente proyecto.

s Es factible tener rentabilidad en € presente proyecto basandose en los

estudios de mercado, técnico, comercial y financiero.
Después de haber planteado €l objetivo general y objetivos-especificos del presente

proyecto asi como sus respectivas hipétesis se empezard. a-desarrollar € estudio de

factibilidad através de los andlisis de mercado;.técnico financiero.
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CAPITULO 11

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Introduccién

“El estudio de mercado es la base principal de un proyecto, la importancia radica en
gue da a conocer las posibilidades de éxito en presencia de mercados, conocer oferta

y demanday e comportamiento mismo del mercado”.?

Toda empresa 0 comerciante necesita una investigacion de.mercados, si realmente
desea entender a sus clientes, a los competideres,~a1os distribuidores y demés

integrantes del mercado.

Lafinalidad del estudio de mercado es determinar:

e Perspectivas de ventas-que éste-Ofrece para nuestro producto.

e “Lamanerade obténer mejores resultados de nuestro producto” .

2.2 Objetivos dd estudio de mercado

1. A través de la investigacion de mercados, se pretende identificar las
verdaderas necesidades de los consumidores, sus gustos y preferencias en €

momento de adquirir un dispositivo de seguridad vehicular.

2. Redlizar € andlisis de la demanda actual del producto, sus caracteristicas y

expectativas de crecimiento, 1o cua servira para su respectiva proyeccion.

2 ALVARES G, 1989. Investigacion de Mercados. San José. Costa Rica. UENED. P4g. 133
3 MERCADO,Salvador, Comercio Internacional . Tercera Edicion, Ed LIMUSA, 1994 pag. 75
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3. A travésdelaproyeccion de lademanday oferta de mercado se establecerala
demanda insatisfecha que es e primer indicador de laviabilidad del proyecto.

4. Conocer las preferencias que tiene e consumidor, en cuanto a precio que

estaria dispuesto a pagar por €l sistema de seguridad vehicular.

2.3 ldentificacion del producto

El producto que se desea ofertar al mercado de la ciudad de Quito es una solucion de

localizacion, seguimiento y comunicacion vehicular basado en tecnologias satelital y
celular GSM.

Fuente: www.google:com

El producto surge‘de la union de piezas y tecnologias que en conjunto pueden
generar un Servicio necesario y a su vez creativo através de un software que cumpla
funciones especificas ante eventos adversos que dia a dia ocurren en la ciudad por €l
incremento de la delincuencia.

Las caracteristicas del producto que se comercializara se detallan a continuacion:

GSM/GPRS - 850/900/1800/1900M hz (CuatriBanda)
Chipset GPS SIRF 111 de alta sensibilidad con 20 canales
Entradas - 4 entradas digitales

Salidas - 2 relés de 15A integrados

12



e Puerto anaégico parainterface de 0-3.3V

o Cadaunidad cuenta con una D especifica para su mejor gestion

e Posicionamiento GPS de altas prestaciones con amacenge de datos
inteligente y através de peticion.

e Geo-Radio programable (advierte a salir de una zona predefinida)

e Comunicacion a?2 vias

« Botén de panico RF en llavero

o Bateriade seguridad de Li-lon Interna

o Entradaadiciona através de un Terminal de Datos Movil

o Caertificaciones FCCy CE

aborado por: Christian Améan V.

2.3.1 Funcionalidad del producto

Entre las principales funcionalidades que posee €l sistema de seguridad y vigilancia

vehicular son:

a. Comunicacién celular desde y hacia e vehiculo

La implementacion del sistema en € vehiculo, le permite a conductor readlizar
Ilamadas desde €l vehiculo a cualquier nimero de teléfono celular o fijo, nacional o

13



internacional, utilizando para e efecto e marcador digital (incluido en el sistema) y
mantener una conversacion telefénica en € interior de la cabina, sin descuidar la

conduccion del vehiculo, gracias a uso del manos libres.

RED
CELULAR

Fuente: www.google.com

Adicionalmente, con una llamada desde cualquier teléfonof(celular o convencional)

a vehiculo, una persona puede:

e Escuchar lo que sucede en € interior del vehiculo, sin que |as personas que se
encuentran en la cabina se enteren de que estan siendo escuchadas.

e Persuadir a un delincuente, que esté violentando e vehiculo, de que desista
de su intento de robo, a través de un-cana de voz creado.

e Conocer € estado dé larseguridad del vehiculo.

b. Reporte de alarmasvia SMSy llamada celular

Cada vez que el .véhiculo en € cua estdinstalado € sistema, es objeto de un intento
de robo, € sistéma le avisa a teléfono celular del duefio, mediante un mensgje de
texto y una llamada, € tipo de intento del que se trata, asi como la ubicacion,

velocidad y direccion del vehiculo.

14



Un g emplo de mensge es &l siguiente:

Una puertahasido abierta S0 17 29.226 W78 32 18.336 V0.00 D264.5

A

»
—>

Descripcion del eventoj

Ubicacién del vehiculo (Longitud y Latitud)

Velocidad (en Knvh)

Direccion (en grados)

El usuario para visudizar la ubicacion geogr rresponde a estas

coordenadas, puede hacer uso de los mapas de uso gratu iblesen el internet,

Los eventos de inseguridad reportados por el sistema son |os siguientes:

Una puerta abierta.

¢ Intento de arranque.

e Bateria del vehiculo desconectada.

e Pedal defreno presionado.

e Mensaje de Auxilio (secuestro expreés).

e Sensor de golpes activado.

15



c. Localizacion via SMS

Si e usuario quisiera conocer en cualquier momento la ubicacion del vehiculo,
sencillamente envia un mensge de texto (SMS) a numero celular del sistema
instalado en e vehiculo, y éste en respuesta le remite un mensgje de texto con las
coordenadas de la ubicacion del vehiculo, velocidad y direccion. Un gemplo de

mensgje es €l siguiente:

S0124.770 W78 30 1.524 V24.48 D176.8

Ubicacion del vehiculo (Longitud y Latitud) J

Velocidad (en Knmvh)

Direccion (en grados)

d. Inmovilizacién vehicularvia Hamada

RED
CELULAR

Fuente: www.google.com

En caso de un robo del vehiculo en marcha, € usuario puede activar desde cual quier
teléfono (celular o convencional) via comando de voz, €l inmovilizador del sistema
para apagar €l motor, obligando a vehiculo a detenerse por completo a pocos metros
del lugar donde tuvo lugar €l robo. Para seguridad del usuario, € vehiculo solo podra
ser puesto en marcha mediante e desbloqueo del sistema usando su contrasefia via

telefénica
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2.4 Productos sustitutos

Considerando que los productos sustitutos “son aguellos bienes que satisfacen una
necesidad similar; y por tanto, el consumidor podra optar por el consumo de ellos en

" 4 se encontrara que para

lugar del producto del proyecto, si éste subiere de precio
los sistemas de seguridad vehicular a los cuales se dirige € proyecto los principales

productos sustitutos son:

e Alarmas estandar.

e Bloqueo multi lock.

La ventgja de este sistema de seguridad vehicular es-la‘\propuesta de avanzada
respecto de las actuales que existen en e mercado de seguridad vehicular, por su
funcionalidad y versatilidad, con e gran beneficio-econdmico-para € usuario de no
tener que pagar valores periddicos (anudidades) por 1a*renovacion de servicio” de
control o monitoreo, porque con € sistema gue se desea ofertar la comunicacion
usuario-vehiculo es directa, no requiriendo-1a intermediacion de un centro de

[lamadas (call center).

2.5 Andlissdelademanda

Con e andlisis de la demanda se va a cuantificar € volumen de bienes que €
consumidor podria adquirir de la comercializaciéon del proyecto. “La demanda se
asocia a distintos niveles de precio, condiciones de venta, etc. y se proyecta en €
tiempo, independizando claramente la demanda deseada de |a esperada’’™.

En & caso del actual estudio, € andlisis de la demanda permitira cuantificar €l
nimero de posibles demandantes de los sistemas de seguridad vehicular y con esto
tener una idea de cuantos se podra comercializar en un periodo de tiempo
determinado.

4 SAPAG, Chain Nasir y Reinaldo. (2000). Preparacion y evaluacion de proyectos. Santiago de Chile: Editorial Mc Graw Hill.
4ta edicion. p.22
® Ibidem, p.23
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251 Segmentacion de mercado

Los mercados estan formados por compradores y estos a su vez difieren de una o
varias maneras. Quizas se distingan por sus necesidades, recursos, ubicaciones, o
actitudes de compra. Cualquiera de estas variables puede utilizarse para segmentar €l
mercado.

La razdn de segmentar el mercado es que del total que existe para un determinado
producto es tan amplio y variado que no es rentable adaptar nuestro producto para
cada tipo de consumidor que pueda existir en e mismo, paralo cual 1o mas légico es
identificar tipos de consumidores con caracteristicas similares, seleccionar € grupo
mas idoneo para nuestro negocio, y enfocarnos solamente en'\el, especializarnos en

el, logrando una mayor efectividad.

Quito® presenta a afio 2011 una poblacién de-2151.993 habitantes y una tasa anual
de crecimiento poblacional del 2% mientras que el crecimiento del parque automotriz
es del 8%, la capital soporta un parque autormotor de 414.788 vehiculos lo cud
representa el 30,89% del parque automotor a nivel nacional, esto significa que en
Quito existe un vehiculo por-cada 5-habitantes de los cuales apenas un 20% de la
poblacion utiliza €l transporte publico para movilizarse versus el 80% que prefiere e
vehiculo particular; esto no solo genera costos més elevados en mantenimiento de
vias y mayor contaminacion, sino que agudiza la congestion de vehiculos en la

ciudad y promueve aln mas €l auge delincuencial.

Sin embargo, para € proposito de comercializar nuestro sistema de seguridad
vehicular, Quito representa el 77% de la poblacion de Pichincha, € 30,89% total del
parque automotor y presenta una tasa de 6,3 robos por cada 1000 vehiculos por €lo

brinda condiciones idéneas parala comercializacion e implementaci on.

En € siguiente grafico se puede analizar la composicion del parque automotor de
Quito en donde se puede observar que la mayor parte que compone son automoviles,
camionetas, jeeps todo terreno que conforman un 69%; y la diferencia con € 31%

esta formado por camiones, buses y furgonetas con capacidad hasta 16 personas.

® Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. INEC.
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Tabla2.1

Composicion del parque automotor en Quito

COMPOSICION DEL PARQUE AUTOMOTOR EN LA CIUDAD DE QUITO (2011)

Fuente: Anuario AEADE 2011.
Elaborado por: Christian Aman V.

Con esta
automovil

mediay media

El porcentaje que ocupan entre automdviles y camionetas es el 57,32% del total de
vehiculos robados en Quito, situacion que se muestra en € gréfico No. 02 y en
genera prefieren en la mayoria sistemas de seguridad simples tipo aarmas y
bloqueos en lugar de rastreadores, localizadores y ubicadores satelitales justamente

ion se deduce que por la cantidad y por € precio de los
ionetas, los jeeps todo terreno que esta en un rango de clase

por razones de precios.
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TOTAL DE -

CIUDAD VEHICULOS TIPO DE VEHICULOS PORCENTAJE | CANTIDAD
AUTOMOVILES 38% 170,229
CAMIONETAS 31% 138,871

QUITO | 447.971 |JEEPSTODO TERRENO 18% 80,635
CAMIONES, BUSES, FURGONETAS
CON CAPACIDAD HASTA 16
PERSONAS 13% 58,236

m AUTOMOVILES

IONETAS

1 JEEPS TODO TERRENO

m CAMIONES, BUSES,
FURGONETAS CON
CAPACIDAD HASTA 16
PERSONAS

son los més propensos a robo por parte de los delincuentes.




Gréfico 2.1
Tipo de automotor delinquido en Quito 2011
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Fuente: Observatorio Metropolitano Seguridad Ciudadana (O.M.S.C.)
Elaborado por: O.M.S.C.

Luego de haber analizado las ventgjas hacen que el segmento de los automdviles,
camionetas y jeeps sea el egido como nuestro mercado objetivo a constituir alrededor
de 389.735 vehiculos que representa ‘el "87%/ddl total de automotores que hay en
Quito; automaviles, camionetas yjeeps que permiten unainstalacion rdpida, por ende
es donde se enfocara € proyecto afin-de dirigir nuestra estrategia de marketing.

A continuacion se presentaun desglose de los segmentos y variables que intervienen

en el mercado a cua sedirige € proyecto:
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Tabla2.2

Variables dela segmentacion de mercado

SEGMENTACION VARIABLES CONCEPTO
Regi6n El proygcto se enfocard a la region sierra
ecuatoriana.
) Provincia Tom-ando en f:uenta la regién, la provincia
GEOGRAFICA elegida es Pichincha.
Los sistemas de seguridad vehicular a
Ciudad comercializarse estan dirigidos a la ciudad de
Quito.
Situacion El area escogida es la zona urbana de la
geografica ciudad de Quito — Distrito Metropolitano.
DEMOGRAFICA Edad Personas que oscilen entre los 20 a 60 afios.
Sexo Masculino / Femenino.
Ingresos /
Educacion Media / Media alta.
SOCIOECONOMICOS . Posee automovil,  camioneta, jeeps o0
Posesiones :
furgonetas para‘pasajeros.
SICOLOGICOS Segur-ldad Interesados por su seguridad.
Posesiones Sensibles-a fa'seguridad de Sus posesiones.

Sensibilidad al precio.
CONDUCTA Sensibilidad Sensibilidad a |a calidad del producto.
Sensibilidad al soporte al cliente.

Fuente: Investigacion.
Elaborado por: Christian Aman V.

Lo anterior ha permitido identificar el segmento de mercado al cual se dirige €
proyecto, siendo ésté todos los propietarios de automotores sin importar € sexo y
educacion, y1a edad mas idénea estéd comprendida entre los 20 a 60 afios.

Con esta informacion se aprovechara los criterios de compra sicologica de los
potenciales clientes, esto es su necesidad de sentirse seguro con su vehiculo,
oportunidad a satisfacer con nuestro producto.

25.2 Cuantificacion del mercado

Determinadas las variables y los distintos segmentos para la realizacion del presente
proyecto, a continuacion se calculara € numero de personas propietarias de
vehicul os automotrices, las mismas que conforman la poblacion ala cua se dirige €
proyecto. Poblacion que es definida como “el conjunto o sumatoriatotal de unidades
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de investigacion, pudiendo estas ser referidas a personas, instituciones, hechos, etc., a

los cuadles hace referencia la investigacion, y para los que seran vdlidas las

conclusiones que se obtengan”.’
Tabla2.3
Cuantificacion del mercado
VARIABLE CONCEPTO N © DE PERSONAS

Region Sierra 6'384.594°
Provincia Pichincha 2'796.838°
Ciudad Quito 2'151.993°
Area Urbana 1'619.791°
Propietarios de Propietarios de vehiculos motorizados
vehiculos matriculados en la ciudad de Quito. 447.971°
Vehiculos segln clase |Vehiculos tipo automoviles, ‘“jeeps,
en la ciudad de Quito. | camionetas, matriculados afio 2010. 389.735°

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticasy Censos. INEC 2011
Elaborado por: Christian Aman V.

25.3 Pruebapiloto

La prueba piloto se realizd a40 personas, hombres y mujeres, de la zona urbana de
la ciudad de Quito; que ( son propietarios de vehiculos tanto de automoviles,

camionetas, matricutadoes en € afio 2011.

La pregunta de |a prueba piloto se estructuré tomando como base la comercializacion
y venta al mercado de la ciudad de Quito de una solucion de localizacién,
seguimiento y comunicacion vehicular basado en tecnologias satelital y celular GSM,
sin que esto signifique e pago de valores periddicos a empresas que dan €l servicio

de control y monitoreo.

" POSSO,Y épez Miguel Angel.(2.004).Metodologia Para Trabajo De Grado. Ibarra.1ra edicion. p.108

8 Resultados del Censo de Folleto de difusion de resultados del VI Censo de Poblacion y V de Vivienda 2.001 — Julio 2.002 de
la provincia de Pichincha, realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. INEC. (Proyeccion de Poblacion Periodo
2001-2010)

9 Informe Anuario del Censo de Transporte. 2.011.
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¢(COMPRARIA USTED UN SISTEMA DE LOCALIZACION, SEGUIMIENTO Y
COMUNICACION VEHICULAR PARA SU VEHICULO SIN QUE ESTO SIGNIFIQUE
PAGOS DE VALORES PERIODICOS COMO OCURRE CON EMPRESAS QUE BRINDAN
ESTE SERVICIO?

s () NO ()

En donde una respuesta afirmativa se considera como probabilidad de ocurrencia y
una respuesta negativa la probabilidad de no ocurrencia. En el gréfico que se muestra

a continuacion se reflgjan claramente | os resultados obtenidos de |a prueba realizada:

Gréfico 2.2

Resultado dela prueba pitote

¢cCompraria usted un sistema de ocalizacion; seguimiento vy
comunicacion vehicular para su vehiculo'sinnque esto signifique pagos
de valores periédicos como ocurrecon, empsesas que brindan este
servicio?

asi| COMPRAR’TA UN SISTEMA DE
LOCALIZACION, SEGUIMIENTO Y
COMUNICACION VEHICULAR

@NO COMPRARTA UN SISTEMA DE
LOCALIZACION, SEGUIMIENTO Y
COMUNICACION VEHICULAR

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por:Christian Aman V.

En e segmento investigado, e 90% de las personas contestaron que les gustaria
comprar un dispositivo de localizacion, seguimiento y comunicacion vehicular,
mientras que € 10% del mismo segmento no consideran que es necesario comprar un
dispositivo tan completo de seguridad sino solamente un dispositivo estandar

(alarmas estandares) que se encuentra en cualquier auto-lujo del mercado nacional.
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254 Determinacion del tamafio dela muestra

Debido a que investigar a toda la poblacion implica mayores gastos, tiempo y
recursos es necesario tomar la informacién solo de una parte del universo que se
denomina muestra. La estimacion de la muestra nos dara informacion para hacer

validaatodalapoblacion.

Para determinar la muestra es conveniente utilizar una formula matematica
inferencial adecuada para la poblacion infinita del universo, considerando los datos
de la informacién obtenida, por esta razon se utilizara la siguiente formula para

determinar & nimero de e ementos a ser encuestados:

FORMULA:
Ecuacion 2.1
Tamafno delamuestra
72 PQ
T e
n=  Tamano delamuestra

Z= Nive deconfighilidad
95% — >~.1.95%/2=0,9750
= 196
=  Probabilidad de ocurrencia
=  0.90 Probabilidad prueba piloto
=  Probabilidad de no ocurrencia
= 0.10 Probabilidad prueba piloto (1 — 0.90)

e=  Error de muestreo
e= 005 — (5%)

= Poblacion

= 389.735
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+ (196)°(090)(010)
- (0

0345744
0,0025

n=  138,2976

n= 138 ENCUESTAS

De donde se concluye que para este estudio se debe tomar, una muestra de 138
personas que posean vehiculos, pero para redondear-la cifra se realizardn 140

encuestas.

255 Investigacion de mercadey formato de encuesta

Al ser lainvestigacion de mercades un método para recopilar, analizar e informar los
hallazgos relacionados (con’ una., Situacion especifica en e mercado teniendo como
objetivo e obtener<datos impertantes sobre el mismo y la competencia que sirven de
guia paratatomade decisiones, € método a utilizarse es la encuesta, paralo cua es
necesario disefiar un/cuestionario con preguntas entendibles y claras, que examinen a
una parte de la muestra con €l fin de obtener lainformacion necesaria de |os posibles

consumidores y llegar a conclusiones sobre |a poblacion.

A continuacion se presenta €l formato de la encuesta a aplicarse que esta formada por
16 preguntas:
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(AE(QYGQNT,:@._ SKYCONTROL ECUADOR

You... everywhere

QUITO — ECUADOR

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

SEXO: | | Masculino | | Femenino

EDAD: ARos

EDUCACION: |:| Primaria |:| Secundaria |:| Superior

QUE TIPO DE RELACION LABORAL TIENE:

|:| Dependencia laboral |:| Jubilado
|:| Trabajador independiente |:| Otros

TIENE EN SU HOGAR SERVICIO DE INTERNET:
[ s [T
TIENE USTED TELEFONO MOVIL (CELULAR):

Cls C9/Fmo

|:| Otros

POSEE ALGUN VEHICULO(DE MODELQ COMPRENDIDO ENTRE LOS ANOS 2005 Y 2010:

I:l S| I:I NO (si la respuesta es NO aqui termina el cuestionario)

PARA USTED CUAN IMPORTANTE ES LA SEGURIDAD DE SU VEHICULO:

1 2 3 4 5

MENOR

MAYOR

HA SIDO VICTIMA ALGUNA VEZ DEL ROBO DE SU VEHICULO O DE ALGUNA PARTE DEL MISMO:

|:|5| |:|NO

10) TIENE CONTRATO DE SEGURO VEHICULAR CON ALGUNA COMPANIA DE SEGUROS:

11)

s [w

SU VEHICULO DISPONE DE ALGUN SISTEMA DE PROTECCION ANTIRROBO:

s [w
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(si la respuesta es NO pase a la pregunta 13)

12) CUALES CREE USTED QUE SON LAS DESVENTAJAS QUE POSEE EL SISTEMA INSTALADO EN SU VEHICULO:
[:l No brinda una méaxima seguridad.

I:I Los precios que se pagan por el servicio son muy elevados.

(si posee servicio de rastreo vehicular pagado)

|:| El equipo antirrobo se desconfigura constantemente.
I:I No cumplié con sus expectativas al momento de adquirir el sistema.

I:l No satisface su necesidad para proteger su vehiculo.

13) HAESCUCHADO ALGUNA VEZ HABLAR DEL RASTREO SATELITAL GPS:
[ s [ Ino

14)  INSTALARIA EN SU VEHICULO UN DISPOSITIVQ DE SEGURIDAD.Y RASTREO VEHICULAR QUE LE BRINDE
MAYOR SEGURIDAD Y SOBRE TODO QUE LE NOTIFIQUE EN TIEMPO REAL MEDIANTE UN MENSAJE DE TEXTO
CUALQUIER EVENTO QUE LE ESTE SUCEDIENDO.A SU-VEHICULO SIN QUE ESTO SIGNIFIQUE PAGOS DE
CUOTAS MENSUALES POR EL SERVICIO:

|:|5| I:lNO

15) CUANTO ESTARIA DISPUESTO A INVERTIR PARA PROTEGER A SU VEHICULO DE LA DELINCUENCIA:

Délares

16) POR QUE RAZQNES'NO INSTALARIA UN DISPOSITIVO DE RASTREO Y SEGURIDAD VEHICULAR EN SU
VEHICULO SIN QUE TENGA QUE PAGAR VALORES MENSUALES POR EL SERVICIO:

I:l Prefiere alarmas Sanders. I:l Prefiere otros dispositivos.

I:l HUNTER I:I CAR LINK
I:l TRACK LINK I:I MULTI LOCK
| | Otras razones.
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2.5.6 Tabulaciéon delosresultados

Después de haber realizado la encuesta, y hecho la respectiva tabulacion de la
misma, se pudo obtener informacion relevante de los datos de cada una de las

preguntas realizadas en la encuesta.

Grafico 2.3
Pregunta 1

GENERO DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS

31.43%

68.57% E HOMBRES
m MUJERES

AN

Fuente: Investigacion de-mercado
Elaborado por: Chrigtian-Aman V:

Se aprecia que segun la‘muestra de un total de 140 personas encuestadas duefias de
vehiculos, €°68:57% es decir 96 personas corresponde a género masculino; mientras
que €l 31.43% pertenece a mujeres con un nimero de 44 personas |o que indica que
en los ultimos tiempos e sector femenino de la poblacién ha incrementado la

adquisicion de vehiculos.
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Gréfico 2.4
Pregunta 2

RANGO DE EDADES DE PROPIETARIOSDE VEHICULOS
20 - 29 ANOS
30.71%

50 - 59 ANOS
3.57%

30 - 39 ANOS
45.71%

20.00%
40 - 49 ANOS

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman V.

Se andliz6 también los rangos de edades de 1as. personas encuestadas en donde se
puede apreciar que el mayor segmento de edad \que posee un vehiculo oscila entre los
30 a 39 afos con un 45,71% de la muestra total de 140 personas, seguido por €l
segmento de 20 a 29 afios con un 30,71%; luego se ubica el segmento comprendido
entre 40 a 49 afnos con un 20%.y d final se encuentra el rango de 50 a 59 afios con un
3,57%; estos datos son coherentescon e poder adquisitivo de las personas conforme
su edad, constatando e sector-de |os g ecutivos jovenes y |os adultos que tienen ya su
amplia experiencia 'y su dependencia laboral estable como los principales duefios de

vehiculos.
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Gréfico 2.5
Pregunta 3

NIVEL DE EDUCACION DE LAS PERSONAS DUENAS DE
VEHICULOS

17.86%

m SECUNDARIA
m SUPERIOR
OTROS (CUARTO NIVEL)

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Amén V. /

gﬁrsonas duefias de vehiculos
a las que se les encuesto se obtuvo ﬁereﬁz}t ;,’con un 73,57% que equivale a
103 personas se encuentran las de niv  ed ion superior, seguidas luego por €
: @i%l?,%%y por Ultimo se encuentra & porcentaje

menor de 8,57% que representa a 12 personas del total de 140 personas que es del

Paratener unamejor idea del nivel de educaci@

de educacion de cuarto niv

nivel de educacion sec e dato nos permite concluir que la mayoria de
personas tienen un njv, C e@uc:)aci 6n adecuado para poder mangjar € dispositivo de

seguridad ver

{I‘>

pretmde comercializar.
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Gréfico 2.6
Pregunta 4

TIPO DE RELACION LABORAL DE LAS PERSONAS DUENAS DE VEHICULOS

1.43%

m DEPENDENCIA LABORAL
m TRABAJADOR INDEPENDIENTE
 JUBILADO

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman V.

En la encuesta realizada también se analizo € tipo de relacion faboral de las personas
duefas de vehiculos, obteniendo resultados muy importantes para €l desarrollo de
nuestro proyecto. Los datos arrojados en esta\pregunta son que 93 de las personas
duefias de vehiculos encuestadas representan al 66,43% y tienen una dependencia
laboral; seguidos en segundo lugar por los trabagjadores independientes con un
32,14% en este segmento se_encuentran no solo |os que tienen negocio propio sino
también aquellos profesionales que trabajan prestando sus servicios profesionales;

por ultimo se encuentran laspersonas jubiladas con un porcentaje minimo del 1,43%.
Con este dato-podemos tener una idea muy clara que e poder adquisitivo de las

personas encuestadas se encuentra en un nivel adecuado para poder adquirir €

sistema de seguridad vehicular.
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Graéfico 2.7
Pregunta 5

¢ TIENE EN SU HOGAR SERVICIO DE INTERNET?

38.00%

m S|
m NO

62.00%

g

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman V.

Dentro de la encuesta que se reaizd a las 140 personas duefias de vehiculos se
formul6 la pregunta que s disponia servicio de internet en suhogar, ya que una de
las aplicaciones que ofrece e dispositivo_de seguridad vehicular es indicar las
coordenadas de donde se encuentra el vehiculo a través de un mensgje corto enviado
al teléfono celular del propietario del mismo. Del total de las personas encuestadas €l
62% tienen servicio de internet'ern su hogar mientras que & 38% no lo tiene pero sin

gue seaimpedimento paraingresaralaweb.

Gréfico 2.8
Pregunta 6

¢ TIENE USTED TELEFONO MOVIL (CELULAR)?

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman V.
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El 100% de las personas duefias de vehiculos encuestadas respondieron tener
teléfonos celulares, esta pregunta se formuld ya que € teléfono se convierte en un
instrumento muy importante para poder comunicarse entre e propietario y su
vehiculos. Cabe indicar que la caracteristica principal que debe tener e teléfono
celular es € de servicio de mensgjeria de texto para la comunicacion con €l
dispositivo de seguridad vehicular.

Gréfico 2.9
Pregunta 7

¢POSEE ALGUN VEHICULO DE MODELO COMPRENDIDO
ENTRE LOS ANOS 2005 Y 20102

m S|
mNO

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman.V.

La demanda de los‘sistemas de seguridad vehicular esta intimamente relacionada con
el crecimiento anual \del parque automotor a nivel nacional como especialmente en la
ciudad de Quito para € caso del proyecto en marcha, en donde de acuerdo a la
informacion entregada por parte del Observatorio Metropolitano de Seguridad
Ciudadana OMSC, €l rango de fabricacion de vehiculos gque circulan en Quito esta
comprendido entre los afios 2005 a 2010. Por esta razén, se ha colocado en la

encuesta dicha pregunta.
Los datos que arroja esta pregunta del total de la muestra de 140 personas son que €l

74,29% son propietarias de vehiculos comprendidos en los afios 2005 a 2010,

mientras que & 25,71% poseen vehicul os de afios anteriores a los antes mencionados.
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Cabe aclarar que no se discriminara como clientes potenciales a los propietarios de
vehiculos de fabricacion de afios anteriores a 2005.

Gréfico 2.10
Pregunta 8

¢CUAN IMPORTANTE ES PARA USTED LA SEGURIDAD DE SU
VEHICULO?

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00% - 8:20%

26.8/%

9.24%

0.00% -—- r
1 2 3 4 5
MENOR " NIVEL DE IMPORTANCIA MAYOR

Fisborao por: Chisien Amén V.
En e momento de larealizacion dela encuesta se le consulto alos propietarios de los
vehiculos laimportancia que dan alaseguridad de su vehiculo, en laescaadel 1 a 5
claramente se determind-que-el nivel 4 obtuvo un 33,24% dd total seguido por los
niveles 5 con un 2687%/y el mivel 3 con un 27,45%, mientras que en los Ultimos

lugares se ubican tosniveles 2y 1 con un 9,24% y 3,20% respectivamente.

Este resultado.demuestra que la importancia que se da a la seguridad vehicular en
rasgos generales es mayor a nivel 3 con un 59% es decir que 85 personas de las 140
encuestadas calificaron la seguridad de su vehiculo en un nivel mayor; este dato es
|6gico ya que toda posesion implica una inversion y por lo tanto un activo, ademas
de que en los Ultimos tiempos & incremento del robo de vehiculos en la ciudad de
Quito se haincrementado considerablemente de acuerdo a un estudio realizado por €l
OMSC.
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Gréfico 2.11
Pregunta 9

¢HA SIDO VICTIMA ALGUNA VEZ DEL ROBO DE SU VEHICULO O
DE ALGUNA PARTE DEL MISMO?

46.43%

53.57% mS| mNO

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman V.

Del total de personas encuestadas se puede notar que e 53,57% ha sido victima de la
delincuencia, ya sea del robo total de su vehicule. o parte del) mismo, como por
gemplo e robo més comin de los accesorios son las memorias de los vehiculos,

radios, plumas, etc. esto de acuerdo a los datos gue entrega anualmente la Policia

Nacional.

Mientras que el 46,43% respondieron-que no han sido victima aun de la delincuencia

pero que tienen el temor de serl0-yaque la misma ha aumentado considerablemente.

Gréfico 2.12
Pregunta 10

¢ TIENE CONTRATO DE SEGURO VEHICULAR CON ALGUNA
COMPANIA DE SEGUROS?

34.29%

m S|
m NO

65.71%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Christian Aman V.
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El 65,71% de las personas encuestas indicd que tiene contrato de seguro vehicular,
puesto que la mayoria han obtenido sus vehiculos con créditos financieros y uno de

los requisitos indispensables es contratar una péliza de seguro.

El otro 34,29% de propietarios indicaron que no les interesaba tener un contrato ya
gue una de las principales dificultades es € papeleo y la demora en la solucion del

problema cuando se presenta.

Gréfico 2.13
Pregunta 11
¢SU VEHICULO DISPONE DE ALGUN SISTEMA.DE-PROTECCION
ANTIRROBO?
31.43%
m Sl
68.57% mNO

Fuente: Investigaci on’de mercado
Elaborado por: Christian/Amany.

Este dato es'muy importante para e presente estudio y se pudo determinar que €l
68,57% de todos1os vehiculos de la muestra recogida tienen algun sistema de
seguridad vehicular, es mas se pudo concluir que € 51,23% de estos tiene un sistema
de seguridad electrénico tipo alarma mientras que e 17,34% restante tiene un
sistema de seguridad tipo blogueo mecanico, cabe indicar que ninguno de los
encuestados dijo tener mas de un sistema de seguridad; en consecuencia e 31,43%

de lamuestra dijo no tener algun sistema de seguridad vehicular.
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Gréfico 2.14
Pregunta 12

¢CUALES CREE USTED QUE SON LAS DESVENTAJAS QUE POSEE EL
SISTEMA INSTALADO EN SU VEHICULO?

39.17%

35.94%

40.00% -
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00% -
10.00% -
5.00% -

12.44%

0.00% - i 1 1 1
No brindauna  Los precios que El equipo No cumplié con  No satisface su
maxima se pagan por el antirrobo se sus expectativas  necesidad para
seguridad. servicioson muy  desconfigura al momento de proteger su
elevados. constantemente. adquirir el vehiculo.

sistema.

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Christian Aman V.

Analizando a fondo las opciones con, respectg a las desventgjas de los sistemas de
seguridad se concluy6 que la mayoria de encuestados manifesté que € sistema no
satisface su necesidad de proteger su vehiculo con un porcentgje del 35,94% ya sea
por una baja seguridad a vehiculo, dificil mango del sistema, bloqueo constante del
sistema, etc.

En segundo puestose ubica la opcién de que no brinda una maxima seguridad al
vehiculo con un 39,17%.

Otros encuestados nos han dado sus razones como que no se cumplié con las
expectativas a momento de adquirir e sistema con un porcentgje del 12,44%;
seguidos por € 8,29% que se relaciona a los precios muy elevados que se cancelan a
las empresas que brindan e servicio de rastreo satelital y por ultimo e 4,15% que

tiene que ver con la desconfiguracion constante del sistema de seguridad.
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Gréfico 2.15

Pregunta 13
¢HA ESCUCHADO ALGUNA VEZ HABLAR DEL RASTREO
SATELITAL GPS?
24.29%
m S|
mNO

Fuente: Investigacion de mercado.

Elaborado por: Christian Aman V.
El resultado de esta pregunta también es muy importante para huestro estudio, ya que
del conocimiento de los encuestados si conoce 0 o [o.quees € rastreo satelital GPS

se podra comercializar con mayor facilidad el-sistema que se pretende of recer.

El porcentagje positivo que se obtuvo fue del-75;71% mientas que & 24,29% dijo no

conocer con exactitud lo que'es e rastreo satelital.

Gréfico 2.16

Pregunta 14

¢INSTALARIA EN SU VEHICULO UN DISPOSITIVO DE SEGURIDAD Y RASTREO
VEHICULAR/QUE LE BRINDE MAYOR SEGURIDAD Y SOBRE TODO QUE LE
NOTIFIQUE EN TIEMPO REAL MEDIANTE UN MENSAJE DE TEXTO
CUALQUIER EVENTO QUE LE ESTE SUCEDIENDO A SU VEHICULO SIN QUE
ESTO SIGNIFIQUE PAGOS DE CUOTAS MENSUALES POR EL SERVICIO?

23.57% =Sl
mNO

76.43%

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Christian Aman V.
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Analizando € interés de los encuestados en adquirir un nuevo sistema de seguridad
vehicular o de mejorar el actual se obtuvo resultados verdaderamente satisfactorios
ya que € 76,43% mostré interés en adquirir un nuevo sistema mientras que €l
23,57% no mostro interés, 1o cua esta en concordancia con €l porcentge de no

poseer ninguin sistema de seguridad en su vehiculo de acuerdo ala pregunta No. 11.

Gréfico 2.17
Pregunta 15

¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A INVERTIR PARA PROTEGER A SU
VEHICULO DE LA DELINCUENCIA?

@250\ -\ 299 usd
m300 3 1349 usd
m350 -~ 399 usd
m400 - 449 usd
m450 - 500 usd

47.86%

Fisboraco por: Chisian Amany.
Con €l objetivo de ayudar adeterminar €l precio del sistema de seguridad vehicular a
comercializar, se determinaron cinco rangos de precios obtenidos de los precios que
los potenciales clientes pagarian por e sistema, obteniendo € rango de precio de
$350 a $399 obtuvo € 47,86%, el rango de $400 a 450 € 19,29% y el rango de $450
a$500 € 17,86%.

Estos resultados muestran que para e encuestado s bien € precio es un factor
importante, también se nota que no por elo se inclind mayormente por € precio més
bajo, esto por la percepcion que se tiene de que lo barato sale caro y que la calidad
cuesta, mostrando con ello ademas que € publico encuestado forma parte de un
segmento diferenciado en lo que a la cultura e interés por su seguridad y la de su

vehiculo serefiere.
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2.6 Analisisdelacompetencia

En los tltimos afios € incremento de ladelincuenciaa nivel nacional y en especia en

la ciudad de Quito haido en aumento, ya que ahora existen bandas de ladrones muy

bien organizadas que en segundos pueden llegar a desmantelar un automaovil, es por

€s0 que se busca un mecanismo de proteccion més apropiado.

Por estarazén y muchas mas, el mercado de seguridad para vehicul os ofrece diversos

sistemas de seguridad tanto electronicos como mecanicos; €l estudio del proyecto se

centrard en e andisis de seguridad electronico como se analiza en la siguiente tabla.

Tabla2.4
Andlisisdela competencia de sistemas de seguridad.vehicular electronicos 2011
DESCRIPCION DE SKY
CARACTERISTICAS HUNTER CHEYY BEEPER THUNDER ULTRA PRESTIGIE | NEMESIS
Sensor de movimiento (integrado) S| S| S S| S| S| S|
Blogueo/desblogueo de puertas Sl S S) Sl S| S| Sl
Pantalla LCD NO NO S| NO S| NO NO
Anti atraco puerta del chofer
(configurable) S S| S| S| S| S| NO
Armado automaético a los 30
segundos Sl Sl S| S| S| S| S|
Modo de servicio Sl S| Sl Sl NO NO NO
Sistema de control remoto no
clonable NO S| S| NO S| NO NO
Anulacion del sonido de
confirmacion (configurable) S| S| NO NO NO NO NO
Encendido de seguridad-del
vehiculo en caso de pérdida del
control remoto Sl S| Sl NO S| NO NO
Cambio del codigo de seguridad NO S| NO NO S| NO NO
Indicador del motivo de disparo de
la alarma (LED) S| S| S| S| S| NO NO
Inmovilizador Sl S| Sl Sl S| S| Sl
Distribuidor Chewystar | Sherlock Distribuidor | Distribuidor | Carlinky | Distribuidor
Lugares de instalacion autorizado autorizado | autorizado | Tracklink | autorizado
Garantia 1 afio Si 1 afo 1 afo 1 afio 1 afio 1 afo
Unidades vendidas
(aproximadamente) 40000 167674 N/D 5000 3000 12000 14700
Afios en el mercado 9 7 N/D 4 4 10 9
Promedio anual de venta de
alarmas 4444 23953 N/D 1250 750 1200 1633

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Christian Aman V.

Esta tabla se elabord basandose en la observacion que se hizo en auto lujos de las

principales caracteristicas de los sistemas, por preguntas directas a los gecutivos de
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ventas de los concesionarios; y a lo referente a la cantidad de sistemas vendidos se
tomé como referencia de lainvestigacion de mercados realizado por Chevystar en €
afio 2011.

De andlisis a las empresas especializadas en sistemas de seguridad vehicular se
puede ver en la tabla anterior que cuatro de las siete empresas instalan mediante
distribuidores autorizados, por lo cua la estrategia a seguir para e proyecto es

fomentar alianzas con auto |ujos.

Es muy interesante también e dato que se obtiene del promedio anual de ventas de
cada sistema de seguridad, ya que en base a estas cifras se podra estimar la oferta

existente en & mercado de estos sistemas.

Para €l andlisis no se considero a empresas que eomercializan bloqueos mecanicos
como €l pedal, e multilock, ya que no constituyen competencia directa para nuestro
producto; en cuanto alas alarmas comunes, éstas cada vez son mas conocidas por |os
delincuentes y por ese mismo hecho han- perdido efectividad y la confianza de la

ciudadania.

Por |o tanto, la prioridades emplear |a ventaja competitiva como lo son los atributos
del producto a comercializar parainnovar en el mercado de los sistemas de seguridad
vehicular y con ello dificultar el accionar de los delincuentes y ganar la confianza y
fidelidad del potencia cliente.

2.7 Demanda estimada

La demanda de los sistemas de seguridad vehicular esta estrechamente relacionada
con e incremento anual del parque automotor, tanto a nivel nacional como anivel de
la ciudad de Quito, para € caso de nuestro proyecto, para esto se utilizd datos del
parque automotor nacional al afio 2011%°, para el caso de la ciudad de Quito se utilizd

el porcentge respecto a total de vehiculos matriculados en el afio 2011; luego se

10 Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC 2011
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segmentd este valor por el porcentgje de automoviles y camionetas existentes en la
capital.

Con el dato obtenido se procedié a emplear € porcentaje de intencion de compra de
un sistema de seguridad vehicular correspondiente a la pregunta 14 de la encuesta
realizada, esto es €l 76,43%, obteniendo un valor final de 297.874 vehiculos como la
demanda estimada.

Tabla 2.5

Demanda estimada
N\

DEMANDAESTIMADA |\ 2011

N
A.  TOTAL PARQUE AUTOMOTOR ECUADGQO\U\ 33,566,024

B. TOTAL PARQUE AUTOMOTORQUITO.2010 447,971
C.  TOTAL AUTOMOVILES, JEERS, CAMIONETAS
MATRICULADOS ANO 20 9 389.735

D. PORCENTAJEDE ENCION DE COMPRA DEL
SISTEMA DE 'SEGURIDADVEHICULAR
(PREGUNTA No. 14 76,43%

2.8 Laoferta

281 Ofertaestimada

Los estudios y estadisticas respecto a la oferta de los sistemas de seguridad vehicular
son confidenciales para las empresas de este tipo, por lo cua la informacion
presentada a continuacién se realizé en base a resimenes 'y andlisis anivel interno de
dichas estadisticas, sin embargo como se podra ver en las tablas siguientes, guardan

estrecha relacién con e comportamiento del mercado automotriz.
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En la actualidad, |a oferta de los sistemas de seguridad vehicular viene dada por la
comercializacién y produccién anual de las principaes marcas de alarmas existentes
en el mercado, y para ello se analizd la comercializacion de los sistemas de seguridad
vehicular por cada marcay se estimo ademés e porcentaje de venta de las alarmas en
vehiculos tipo automovil, jeep, camioneta en € 69%, con ello se obtuvo la oferta

estimada para cada marca.

También se calcul6 el porcentaje de participacion de cada marca tomando en cuenta
la oferta estimada respecto a la demanda estimada calculada anteriormente en
297.874 vehiculos.

Tabla 2.6
Oferta estimada
OFERTA / PARTICIPACION ALARMAS A NIVELDE ['A CIUDAD DE QUITO (2011)
TOTAL
DEMANDA ESTIMADA = 297.874 HUNTER | CHEVY SKY THUNDER | ULTRA | PRESTIGIE | NEMESIS OFERTA
- ' BEEPER ESTIMADA
EN QUITO
Unidades vendidas
(Aproximadamente) 40.000 | 167.674 N/D 5.000 3.000 12.000 14.700 242374
Afios en el mercado 9 7 N/D 4 4 10 9
Promedio anual de venta de alarmas 4.444 23.953 N/D 1.250 750 1.200 1.633
7 - —
_A] Alarmas_mstaladas en automdviles, 69.00%
jeeps, camionetas
OFERTA ESTIMADA =
unidades vendidas * % automoviles 27600 4, 115695 N/D 3450 2070 8280 10143 167.238
jeeps.
Porcentaje de participacion en el 927% | 38,84% | N/D 1,16% | 0,69% | 2,78% | 3.41% | 56,15%
mercado del afio 2010

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por:*Christian Aman V.

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar que la aarma que mayor
presencia tiene en e mercado de los sistemas de seguridad es Chevy con e 38,84%
de participacion, lo cual eslégico por la ata demanda de vehiculos marca Chevrol et
gue existe en la ciudad de Quito, pero se debe anotar que esta alarma se instala
solamente en vehiculos de dicha marca por lo cual para € resto de vehiculos no es

competencia alguna.

En este andlisis |e sigue la marca Hunter, marca muy bien posicionada en € mercado

con e 9,27%, esto se da alos afos que tiene en e mercado, en lugares més relegados
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se encuentran las marcas Némesis, Prestigie, Thunder y Ultra con porcentgjes
inferiores a 4%.

En total de la participacion del mercado de todos los sistemas de seguridad vehicular
analizados ocupan € 56,15% del total de la demanda estimada, mostrando una clara
oportunidad de ocupar un porcentge del mercado con nuestro sistema de seguridad
vehicular, aprovechando que el mercado automotriz esta en constante crecimiento,
ademéas que solo existen dos marcas bien posicionadas y tomando en cuenta que €l
sistema a comercializar como tal no representa una competencia directa, ya que
puede instal arse en complemento con |las alarmas analizadas en € mercado.

2.9 Demandainsatisfecha

“Cuaquiera que sea € tipo de bien o-servicio; lo. que se busca en € estudio de
mercado es laidentificacion de la demanday ofefta totales, es decir, € volumen total
del producto objeto de estudio, que e mercado estaria dispuesto a absorber a un

precio determinado” .

Desarrollado € andlisis de la-oferta y e andlisis de la demanda podemos cruzar
variables con el objeto de determinar aproximadamente la demanda insatisfecha que
existe en el'mercado que e proyecto en estudio tiene parainiciar su actividad.

En base a estainformaci dn se cal culara la demanda insati sfecha:

" MENESES, Edilberto (2004). Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Quito: Editorial Qualityprint Cia Ltda..4ta edicion.
p,55
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Tabla2.7
Demanda insatisfecha

DEMANDA OFERTA
ESTIMADA - ESTIMADA
DEMANDA N
INSATISFECHA - 297.874 UNIDADES . 167.238 UNIDADES
130.636 VEHICULOS

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Christian Aman V.

Como resultado de la demanda insatisfecha se obtiene 130.636 vehiculos que
requieren € servicio de sistema de seguridad vehicular en Quito, ya que la oferta
existente actualmente en este mercado no cubre sus necesidades.

2.10 Demanda potencial

Una vez que se ha definido la demanda.insatisfecha de vehiculos que requieren
sistemas de seguridad vehicular;.se debe proceder a establecer la demanda potencial
a captar, lo cua va a depender.de la capacidad econdémica para comercializar; de la
experiencia que se tenga del megocio, de la competencia en € mercado, lainversion a

realizar, e plan de marketing-que se utilizara entre otras cosas.

Para € segmento-de mercado se ha visto en otras marcas de sistemas de seguridad
gue incluso con un porcentgje del 0,69% se tiene una rentabilidad aceptable como es
el caso de lamarca Ultray verificando la capacidad comercial se ha decidido captar
el 0,50% de la demanda insatisfecha, siendo este porcentaje un valor conservador
para poder captar de meor manera € mercado, para en € segundo afo de
funcionamiento del proyecto y viendo la respuesta del mercado en la introduccién
del producto se puede estimar incrementar este porcentge; con e porcentge
sefidlado anteriormente del 0.50% se tiene una demanda potencial a captar de 653

vehiculos parala adquisicion del sistema de seguridad vehicular.
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Tabla 2.8
Demanda potencial

DEMANDA POTENCIAL ESTIMADA

DEMANDA ESTIMADA 297.874 VEHICULOS
DEMANDA INSATISFECHA | 130.636 VEHICULOS

PORCENTAJE DE DEMANDA
A SER CAPTADO 0,50%
DEMANDA POTENCIAL A 653 VEHICULOS
CAPTAR EN QUITO

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Christian Aman V.

211 Demanda potencial proyectada

Con €l objetivo de conocer el comportamiento del ‘mercado durante los Ultimos afios
se anadlizara € crecimiento del parque automotor desde €l afio de 2000, en especial de
los automéviles que han sido objetivo de esteproyecto, es decir, de los vehiculos tipo
automovil, jeep, y camioneta en lacciudad de Quito, ya que en base a esto se tendra
una tendencia que permitiraayudar-a estimar la demanda proyectada de sistemas de

seguridad vehicular paralos siguientes afios.

Para encontrarta ecuacion de tendencia se empled e programa Excel, en la mismase
escogio latendencia exponencial, ya que es la que més se apegd a la serie de datos
considerada, laimisma que se obtuvo del crecimiento del parque automotor sefialado

por parte de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador AEADE™.

22 Informe Anuario del Censo de Transporte. 2.011.
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Tabla 2.9
Crecimiento histérico del parque automotor en Quito

CRECIMIENTO HISTORICO DEL PARQUE AUTOMOTOR
EN QUITO

ANO PERIODO AUT%X&X;@;ﬁfPSY
2001 1 169295
2002 2 182725
2003 3 197901
2004 4 209321
2005 5 222116
2006 6 240283
2007 7 241831
2008 8 257149
2009 9 286204
2010 10 309100
2011 11 297874

Fuente: Anuario de AEADE 2011
Elaborado por: Christian Aman V.

Gréfico 2.18

Demanda proyectada deautomovilesy camionetas
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Fuente: Anuario de AEADE 2011
Elaborado por: Christian Aman V.
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Como se puede observar en el gréfico anterior la ecuacion de tendencia obtenida en
base a la serie de datos tomados del crecimiento del parque automotor de
automoviles, jegps y camionetas nos va a permitir calcular lademanda futura paralos

proximos cinco afos que durara e proyecto.

Dicha ecuacion obtenida es la siguiente:

y = 161167¢>%*

r>=0.9875

En base a la ecuacion obtenida se pudo calcular-€l crecimiento del parque automotor
de automdviles, jegps y camionetas en Quito_ para.los proximos cinco anos con €l fin
de determinar la demanda estimada, tomando jen cuenta € porcentaje de interés en
adquirir un innovador sistema de seguridad obtenido en la encuesta.

También se calculo la oferta’en~el mercado de los sistemas de seguridad para los
siguientes cinco afos, | tornande en cuenta la cantidad actual de alarmas en €
mercado, que es de 167.238 més la suma total del promedio anual de ventas de cada
marca de alarma analizada de la competenciay e porcentaje de alarmas instaladas en
automoviles;.jeeps y' camionetas que es del 69% dando un valor de 22.929 alarmas

gue ingresan anua mente al mercado.

Para los siguientes afios se tomo en cuenta este crecimiento anua para estimar la

oferta anudl .
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Tabla2.10
Demanda potencial proyectada

DEMANDA POTENCIAL PROYECTADA

ANO 2012 2013 2014 2015 2016
DEMANDA
PROYECTADA 297,874 | 321,704 | 347,440 | 375,235 | 405,254

TASA DE CRECIMIENTO 8%
OFERTA ESTIMADA 167,238 190,167 | 213,096 | 236,025 | 258,954

DEMANDA

INSATISFECHA 130,636 | 131,537 | 134,344 | 139,210 | 146,300
% DE CAPTACION DEL

MERCADO 0.0050| 0.0055| 0.0060| 0.0070| 0.0080
DEMANDA POTENCIAL

CALCULADA 653 723 806 974 1170
DEMANDA POTENCIAL

MENSUAL 54 60 67 81 98

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Christian Aman V.

La participacion para e primer>afio del proyecto sera del 0,50%, se espera
incrementar un 0,05% adicional para’el segundo afio, para € tercer afo de igual
manera se incrementara otro 0,05%; para €l cuarto afo se incrementara 0,1% al igual
gue € afio quinto, todo.esto/en base de como responda el mercado hacia el sistemade

seguridad vehicular, dela publicidad y promocion, lareinversion anual, entre otras.

Con estos poreentajes se obtuvo la demanda potencia calculada, misma que fue de
653 sistemas para € primer afio y de 1170 para € quinto afio del proyecto; en
conclusion se tendra que comercializar 4,326 sistemas de seguridad vehicular para
satisfacer la demanda, cantidad posible de comercializar por parte de nuestra

empresa como se podrd demostrar en los proximos capitul os.
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CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO

3.1 Localizacién del proyecto

Al redlizar e estudio de la localizacion del proyecto “se debera tomar en
consideracion los conocimientos que se obtuvieron del estudio de mercado en
consideracién a la hora de seleccionar €l espacio fisico, en\donde se construira la
futura empresa, la cual deberd estar ubicada estratégicamente, ya que de esa manera

se estara cerca del mercado de consumo, de |os servicios basicos, etc.”

3.1.1 Macrolocalizaciéon

En esta parte se analizara | os aspectos-de |os posibles lugares paralalocalizacion del
proyecto, tomando en cuentavarios factores. A continuacién, en el siguiente punto se
presentardn las posibles/ aternativas de ubicacion para la empresa de

comercializacion-delos dispositivos de rastreo y seguridad vehicular viared celular.

3.1.1.1 Criteriosde seleccion de alternativas

Para los criterios de seleccion de aternativas se utilizara el método cualitativo por
puntos que “consiste en asignar factores cuantitativos (peso relativo) a una serie de
factores que se consideran relevantes para la localizacion. Esto conduce a una
comparacion cuantitativa de diferentes sitios. EI método permite ponderar factores de

preferencia para el investigador a tomar ladecision.”*

¥ CALDAS, M. Marco (2003).0p. Cit..,p. 90
4 BACA, Urbina Gabrid,(2.000). Op. Cit.., p. 99
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El peso relativo, sobre la base de una suma igual a uno, depende fuertemente del

criterio y experienciadel evaluador.

Al comparar dos 0 mas localizaciones opcionales, se procede a asignar una
calificacion a cada factor en una localizacién de acuerdo con una escaa
predeterminada, para este caso, de 0 (bgjo) a 10 (alto).

La suma de las calificaciones ponderadas permitira seleccionar la localizacion que

acumule el mayor puntaje.

Los factores a considerarse son:

¢ Mediosy costos de transporte: El medio detransporte terrestre debera tener
la facilidad de circular en donde estara Ubicada la empresa, puesto que es
muy importante tener libre acceso a los medios de transporte para una mejor

movilidad del personal que laborara en laempresa.

¢ Mano de obra: Mediante & andlisis de este factor se analiza la disposicion
de la mano de obra para un mejor desenvolvimiento de la empresa, ya que la
empresa se debe ubicarlo'mas cerca posible en donde se encuentre mano de
obra adecuada; ya\que’un técnico e instalador de los dispositivos no se hace

delanoche alamananay se requiere que tenga cierta experiencia.

¢ Cercania’del mercado: Este factor, es importante a momento de la macro
localizacidn, ya que su estudio permite establecer cuan distante se esta del
mercado de consumo y en los costos que se incurriran para llegar a éste

tomando en consideracion aternativas de ubicacion.

Para poder tener una directriz en cuanto a la ubicacion de la empresa es
necesario tomar en cuenta las unidades de vehiculos que poseen las personas
gue habitan en la zona norte de la ciudad de Quito, para lo cua se ha
recurrido a resultados de estadisticas que ha entregado la Asociacion
Automotriz del Ecuador.
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¢ Factores ambientales: Es necesario establecer € nivel de afectacion en

cuanto ala contaminacion por € ruido, contaminacion visual, entre otros.

¢ Infraestructura y disponibilidad de servicios basicos.- Este factor
considera aspectos como: servicios basicos (agua, luz, teléfono, aseo,
alcantarillado), vias de acceso y transporte que beneficien tanto a persona

como al cliente.

L os resultados en la seleccion del sector en laque se localizariael proyecto fueron:

Tabla 3.1

Macro localizacion método per puntes

NORTE (Amazonasy SUR - (Avenida Rodrigo de

FACTOR PESO Gaspar-de Villarreal) Chavez)
Calificacion | “Ponderacion | Calificacion | Ponderacion
1. Mediosy Costos detransporte | 0,15 7,00 1,05 6,00 0,90
2. Mano de obra 0,18 8,00 1,44 7,00 1,26
3. Cercania del mercado 046 8,50 1,36 7,00 1,12
4. Factores ambientales 0,11 5,00 0,55 6,00 0,66
5. Infraestructura 0,21 9,00 1,89 9,00 1,89
6.Disponibilidad de servicios
bésicos 0,19 9,00 1,71 9,00 171
TOTALES 1,00 8,00 7,54

Fuente: Investigaci 6n:
Elaborado por: ChristianAman V.

3.1.1.2 Seleccion dela alternativa Optima

Después de aplicar el método de clasificacion de los factores en € proyecto, se
determiné que la localizacion mas favorable es en la zona norte de la ciudad de
Quito, debido a que los factores de este sector constituyen una fortaleza que ayudara
a normal desenvolvimiento de las actividades de la nueva empresa a iniciarse,
ademés de desarrollar un sistema de costos que permita obtener productos de mejor

calidad, entrega oportuna a mercado consumidor, minimizacion de costos de
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transporte entre otros beneficios, y con todo esto obtener atractivas rentabilidades de

la produccién y comercializacion de muebles personalizados para el hogar.

Figura3.1

Plano de macro localizacion: norte de laciudad de Quito
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3.1.2 Microlocalizacién

Se podra concluir que la micro localizacién es la determinaciéon exacta del lugar

dentro de la zona antes establ ecida.

Para el efecto de elegir el punto preciso donde se ubicara la empresa definitivamente,

se ha considerado conveniente analizar a la ciudad por zonas, es decir urbanay rural

del sector norte de la ciudad de Quito.
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Se ha seleccionado a la zona urbana por poseer ventgjas que ayudaran a proyecto a
Su mejor gecucion, entre estas se puede mencionar:

v' Mg ores sistemas de transporte, tanto para los productos a comercializar,

paralos funcionarios de la empresa.

v' Cercania de empresas de apoyo, por gemplo, entidades financieras,

servicios béasicos, entre otros.

Con lo mencionado anteriormente y gracias a la disponibilidad de una oficina en
arriendo de 164 m? en e sector de Chaupicruz la empresa estard ubicada en la
Avenida Amazonas y Avenida Gaspar de Villarroel, especificamente en € Edificio

Jiménez, tercer piso, oficina 3-1.

3.1.2.1 Factoreslocacionales

La micro localizacion es la’ determinacion exacta del lugar dentro de la zona antes
establecida. Los factores loeacionales a tomar en consideracion son los que se

nombran a continuacion:

3.1.2.1.1 Mediosy costo de transporte

De acuerdo a enfoque que el presente proyecto dara, que es e ofrecer sistemas de
seguridad vehicular, necesitard medios de transporte tomando en cuenta la
posibilidad de llegar a mercado de consumo, considerando la movilizacion de los
clientes ala empresa. Se selecciono este punto de la ciudad ya que esta ubicado en un
sitio estratégico para que e equipo de ventas de SKYCONTROL ECUADOR se
pueda movilizar alos diferentes puntos de la ciudad para poder visitar a los clientes
potenciales, contando con varias lineas de transporte que circulan por € sitio donde
estara ubicada la compafia. Las siguientes empresas prestan un servicio de

transporte:

54



» Companiiade Transporte “CATAR S A
» Empresade Transporte TROLEBUS.

» Cooperativade Transporte “TESUR S A.”
» Otras.

3.1.2.1.2 Cercaniadelasfuentes de abastecimiento

Este factor se analiz6 para poder cuantificar los costos de transporte de insumos, ya
gue estos aumentan o disminuyen por la distancia a las fuentes de abastecimiento,
ademéas es necesario tomar en cuenta que habran ocasiones en las que se requeriran
insumos de manera inmediata, € tiempo de obtencidn de estos puede ser de vital

importancia parasalir de un imprevisto.

El sitio donde esta ubicada la empresa cuentaeon |a suficiente cercania a los lugares
donde se pueden adquirir ciertos materiales \o |insumos que se necesitan para la
comerciaizacion de los dispositivos de seguridad vehicular.

312/1.3 _Disponibilidad de servicios basicos

En e sectorescogido, existen los servicios basicos como: alcantarillado, agua,

energia el éctrica, servicio telefonico, y aseo.
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3.1.3 Planodelamicrolocalizacion

Figura 3.2

Plano de micro localizacion: sector Quito financiero (Av. Amazonasy Av.

Gaspar de Villarrodl)

Fuente: www.googm@w

3.2 Infraestructura

Lainfraestructura para e proyecto es una etapa clave en el estudio técnico en la cual

se deben tomar en cuenta ciertos criterios tales como:

a) Econdmico. Lograr ahorro en distancias recorridas y utilizacion plena del

espacio.

b) Funcionalidad. Procurar que las cosas queden donde se puedan trabajar

efectivamente.
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c¢) Comodidad. Crear espacios suficientes para €l bienestar de los trabgjadores y
el traslado de los materiales.

d) Flexibilidad. Prever cambios futuros en la produccion que demanden un

nuevo ordenamiento de la planta.

€) Flujo. Permitir que los procesos se den continuamente y sin tropiezos.

f) IHuminacién. No descuidar este elemento dependiendo de lalabor especifica

g) Accesos libres. Permitir el tréfico sin tropiezos.

h) Aireacion. En procesos que demanden una corriente de aire, ya que

comprometen el uso de gases o altas temperaturas, €tc.

De acuerdo a estas caracteristicas se ha disefado-la distribucion de la planta de
trabgjo en la oficina a ser utilizada; se han adoptado criterios de disefio por procesos
como se muestra en el siguiente grafico
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Figura 3.3
Layout de SKYCONTROL ECUADOR (oficinas)
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Elaboracién: Christian Aman V.
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Figura 3.4

Layout de SKYCONTROL ECUADOR (patio)
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Elaboracién: Christian Aman V.
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3.3 Equipamiento del proyecto

3.3.1 Productorequerido

El producto que se comercializara en SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA. se
lo importard desde € mercado asiaico. Dicho producto consta de una base centra,
una sirena, dos controles, dos marcadores, y un boton de panico; ademas de contar
con sus respectivos cables y demas accesorios para la adecuada funcionalidad del

producto.

Dentro del costo del producto esta ya incluido el valor del flete y los demas valores

gue se involucran en productos importados desde |os paises asiéticos.

En la tabla 3.2 se puede observar e precio gichal unitariode cada sistema de
seguridad vehicular, y el costo total de los 54 sistemas gue se necesita para €l primer
mes de acuerdo a la demanda anual de 653 unidades del primer afio de acuerdo ala

tabla 2.10 del capitulo anterior.

Tabla 3.2
Praducto requerido mensual promedio primer afo
CANTIDAD VALOR
COSTO DE PRODUCTO MENSUAL | UNITARIO TOTAL
sistemas de'seguridad vehicular 54 unidades $380 $20,520
TOTAL $20,520.00
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Christian Aman V.
Producto requerido primer ano
CANTIDAD VALOR
COSTO DE PRODUCTO ANUAL UNITARIO TOTAL
sistemas de seguridad vehicular 653 unidades $380 $248,140
TOTAL $248,140.00

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.
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3.3.2 Personal requerido

Para el caso del proyecto, las caracteristicas propias de |la empresa de pequefia escala
No se hecesita contratar un alto numero de personal, sino solamente e necesario para

el correcto desempefio de cada unade las areas de la empresa.

En la tabla 3.3 a continuacion expuesta se enlista la cantidad para el cargo u
ocupacion que se necesita, como es € caso del Gerente General, Contador,

secretaria

Para €l area operativa y de ventas, una vez redizado € estudio de mercado se
determiné la demanda potencial proyectada para los cinco afios de vida del proyecto

en donde se concluyé la cantidad necesaria de vendedores e instaladores técnicos.

En e caso de este proyecto, se requiere de-2 vendedores que trabgjaran 8 horas
diarias, durante los dos primeros afios; luego a medida que se inicie e incremente €
volumen de comercializacion y, venta, se hardhecesario contratar mas persona. Se
necesitaréd también de 1 instalador técnico que trabajard ocho horas diarias de lunes a

viernes; apartir del cuarto afle.se.contempla el incremento de dos instaladores més.

Tomando en cuenta (las'\necesidades reales de los procesos de la empresa; se
presentan tos reguerimientos del recurso humano con su salario, e mismo que ha
sido fijado ‘a un valor de mercado y calculados de acuerdo a como lo estipula la ley
laboral.
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Tabla3.3
Personal administrativo

GERENTE GENERAL 100| $ 900.00 | $ 2433 | $ 75.00 $ 109.35 | $ 110868 | $  13304.20
CONTADOR 100| $ 600.00 | $ 2433 | $ 50.00 - - |3 7290 | $ 741231 $ 8,966.80
SECRETARIA 100|$ 400.00 | $ 2433 | $ 33.33 / P \$> /. $ 4360 | $ 506.27 | $ 6,075.20
TOTAL 300 $ 190000 | $ 7300 | $ 15833 \ 8 - |3 23085 | $ 2362181 $  28346.20
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales, \>

Elaborado por: Christian Aman V.

GERENTE GENERAL 100 $ 90000 §_ 39S  BOS 00§ 3750 10035 |$  12018]§ 1465420
CONTADOR 10008 60000\ 43| 5000 $ 000[$  2500]$ 79| $ 82238 986680
SECRETARIA 10006 M000/$ ) )  M4B'S B3B3 BB[$  1667]3 4860 $ 55626 | $  6,675.20
TOTAL 30008 1900000% 7 729§ 15833 $ 5838 79178 2085|$  25%67|$ 3119620
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.

Elaborado por: Christian Aman V.
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Tabla 3.4
Per sonal de ventas

SUELDOS DE PERSONAL DE VENTASANO 2011

Ca | Canticad Suelquensual Bono de Escolaridad | Bono Navidefio condosde reserva | Vacaiones Aporte Patronal CostodeManode Toid Al
Unificado (14to Sueldo) (13er Sueldo) (12,15%) ObraDirecta
VENDEDORES | 200/ § 35000 $ 433§ 5833 | $ $ $ .05 $ 867.71 | $ 1041256
TOTAL 2000 3000 $ 433§ 58.33 | $ $ $ .05 | $ 867.71 | § 1041256
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.
Elaborado por: Christian Aman V.
SUELDOSDE PERSONAL DE VENTASANO 2012
| SueldoMensual | Bono de Escolaricad-| ~Bona Navidefio . [ Aporte Patronal | Costo e Mano de
Cap | Came] o | (o) /| i3r ) | TS TESIE VRO | oprapiega | 1R
VENDEDORES | 200§ 350001 $ IR 58.33| $ 83[$ 20179 805§ 05521 § 1146260
TOTAL 20009 3500049 133§ 5833 $ 838 017§ 8.5 $ 05521 § 1146260

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.
Elaborado por: Christian Aman V.

63




Tabla3.5
Per sonal de operaciones

SUELDO DE PERSONAL DE OPERACIONESANQ 2011

Carto Cantidad Sueldo Mensual Bono de Escolaricad | Bono Navidefio Fondosde reserval Vacadiones Aporte Patronal | Costo de Mano Totd A
J Unificado (14toSueldo) | (13er Sueldo) (12.15%)  |de ObraDirecta
INSTALADORTECNICO |$ 100/$ 30000 $ 13318 5008 -1\ R $ BH|§  IWB|S 47936
TOTAL $ 100/$  30000($ 1338 5008 S $) RS %458 BB § 477936
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.
Elaborado por: Christian Aman V.
SUELDO DE PERSONAL DE OPERACIONESANO 2012
.. | ieldo Mensual | Bono de Escolaridzd  Bong Navidefio . Aporte Patrondl | Costo de Mano
cay Canticd Unificado (14to Suelo): . [~ (13er Sueldo) Foseresva Vecaoaes (1215%)  |ceObraDirecta Totd A
INSTALADORTECNICO |$ 100/ 3000|$ U313 503 B0 § 1258 BH[S  ABB|§ 50140
TOTAL § 100/ 300009 A3 § 5001 $ H0§  125)% BH|§  ABB|§ 501040

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.

Elaborado por: Christian Aman V.
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3.3.3 Equiposy herramientas

Se ha considerado adquirir equipos con alta tecnologia, lo que nos permitira brindar
un servicio de alta calidad, para satisfacer las exigencias del mercado y de nuestro
cliente; de acuerdo a la capacidad instalada de la empresa y de la demanda potencial
anual y mensual de los sistemas de seguridad vehicular.

Los equipos y herramientas que se ha considerado adquirir son |os siguientes:

Tabla 3.6
Equiposy herramientasrequeridas
EQUIPOSY AL

HERRAMIENTAS UNIDAD | CANTIDAD | o ~\[“OPERACIONES | VALOR TOTAL

REQUERIDAS
Aspiradora u $ 100|$ 25000 (% 250.00 | $ 250.00
Multimetro digital u $ 200 | $ /38000 ['$ 760.00 | $ 760.00
Taadro u $ 100 [ $~ 120.00 ['$ 120.00 | $ 120.00
Cautin u $ 200|% "\ 5000(% 100.00 | $ 100.00
Destornilladores el éctricos u $ 200 $ 40.00 [ $ 80.00 | $ 80.00
Cajade herramientas u $ 20048/ 180.00 | $ 360.00 | $ 360.00
TOTAL $ 1,670.00 | $ 1,670.00

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.

3.34_~Equipoesy muebles de oficina

De acuerdo a la‘estructura organizacional de la empresa se puede identificar la
necesidad de equipos y muebles necesarios para €l perfecto desempefio en las varias

areas de la compaiiia.

En la tabla 3.7 constan los equipos de las areas administrativas, de ventas y de
operaciones de la empresa como son los computadores personales, una impresora,
copiadora y escaner, una central telefonica, escritorios y sillas personales,
archivadores; asi como mesas y bancos de trabajo a emplear en € area de servicio

técnico y bodega.
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Tabla 3.7
Muebles de oficina

MUEBLESY VALOR AREA VALOR
ENSERES UNIDAD] CANTIDAD UNITARIO |OPERACIONES| ADMINISTRACION VENTAS| TOTAL
Escritorio pequefio u 500 $ 120.00 $ 360.00| $ 24000 | $ 600.00
Sillas de espera u 200 $ 70.00 $ 7000 $ 70.00 | $ 140.00
Sillas giratorias u 500 $  80.00 $ 24000 | $ 16000 | $ 400.00
Mesa de trabajo u 100 $ 15000 $ 150.00 $ 150.00
Perchero u 100] $ 80.00 | $ 80.00 $ 80.00
Archivador u 200 $ 150.00 $ 15000 $ 150.00| $ 300.00
Pizarrén de PVC u 100 $ 60.00 | $ 60.00 $  60.00
Basureros u 300] $ 1500 | $ 1500 | $ 1500 | $ 1500 | $ 45.00
TOTAL |$ 30500 | $ 83500 $ 63500 | $ 1,775.00
Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.
Tabla 3.8
Equiposdeoficina
EQUIPOSDE VALOR AREA VALOR
NIDAD |CANTIDAD :

OFICINA V ¢ UNITARIO [OPERACIONES|ADMINISTRACION| VENTAS| TOTAL
Telefonos u 300 $ 9500 $ 19000 | $ 9500 $ 28500
Fax U L00| $ 12000 $ 12000 § 12000
Extintores u 100{$ 25000 % 2500 $ 2500
Calculadoras u 3000 $ 1500 $ 15008 3000 $ 4500

TOTAL | $ 200 $ 32500 | $125.00 | $ 475.00

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.

Equipos de computacion

Computadora Penfium TV u 400| $ 460.00 $ 1,38000| $  920.00 | $ 1,840.00
Impresoras L&ser u 100{ $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00
UPS u 100{ $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00
Portétiles u 100/ $ 65000 | $ 650.00 $ 650.00

TOTAL |$ 650.00 | $ 1,680.00) $  920.00| $ 2,790.00

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.

Estéd incluido de igual manera la adquisicion de materiales de oficina como
grapadoras, perforadoras, marcadores, carpetas, sellos calculadoras y demas Utiles
que constituyen € material indispensable para € funcionamiento de las areas
administrativas, indicando que se destinara una cantidad mensual destinada a cubrir
este rubro como consta en los costos fijos de la empresa del estudio econdmico y

financiero.
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Tabla3.9
Suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

Toner Unidad 100 $ 75.00 | $ 75.00 | $ 900.00
Resmas de papel bond Unidad 3.00[% 370 | $ 1110 | $ 133.20
Esferogréficos Caja 100/ % 1501 $ 1501 $ 18.00
Cajadeclips Caja 300[% 060 | $ 180 | $ 21.60
Cajade grapas Caja 100/ $ 100 $ 100|$ 12.00
Cajade l4pices Caja 1.00|$ 150 | $ 150 | $ 18.00
Borradores Unidad 100 $ 040 | $ 040 | $ 4.80
Cajade CD de 20 Unidad 017 % 20.00 | $ 333 |$ 40.00
Carpetas Unidad 20.00| $ 030|$% 6.00 | $ 72.00
Archivadores Unidad 1.00| $ 350 $ 350 % 42.00
Sobres manila Unidad 20.00( $ 020 |$ 400($ 48.00
Ligas Caja 017]$ 150 | $ 025 |$ 3.00
Correctores Unidad 1.00| $ 1.001'$ 1.00|$ 12.00
Resaltadores Caja 200( $ 150 % 300 % 36.00
Marcadores detizaliguida Caja 100 $ 12.00 NS 1200| $ 144.00
Borradores de pizarron Unidad 0.08| $ 150 1\.$ 013 $ 1.50
Sobres de oficio Unidad 20.00| $ 0:204 $ 400 $ 48.00
Separador de archivo Paguete 2001-$ 150 $ 300 % 36.00
Grapadora Unidad 017 $ 300 $ 050 $ 6.00
Perforadora Unidad 017 $ 300 % 050 $ 6.00
Saca grapas Unidad 04173 150 $ 025 % 3.00
Reglas Juego 0.08| % 100| $ 0.08| $ 1.00
Dispensador de cinta Unidad 0.08| $ 200 $ 017] $ 2.00
adhesiva
Papel defax Rollos 100 $ 250 $ 250 $ 30.00
Papel post it Paguetes 400| $ 050 $ 200 $ 24.00
Cinta adhesiva Rdl|0s 1.00| $ 030 $ 030 $ 3.60
Varios 100 $ 30.00| $ 30.00| $ 360.00

TOTAL $ 16881 |$ 2,025.70

Fuente: Investigacién directa.
Elaborado por:Christian Aman'V.

3.3.5 Serviciosbasicosrequeridos

Dentro del rubro de servicios requeridos se hizo comparaciones con empresas
similares para determinar la cantidad de uso que se realiza mensualmente en cada
uno de los servicios, ya sea esta agua, luz eléctrica, y teléfono. Asi mismo se contara
con e servicio de telefonica celular, internet. En la tabla 3.10 se muestra un
estimado de la cantidad que se requiere por cada servicio.
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Tabla3.10
Servicios basicos

SERVICIO UNI'D'IDEAD CANTIDAD|COSTO POR|  VALOR VALOR ANUAL
BASICO MENSUAL | UNIDAD | MENSUAL
MEDIDA
Agua m 3000 $ 151]$ 4530 | $ 543.60
Luz KW/ H 500.00 | $ 013 [$ 65.00 | $ 780.00
Teléfono min 1,000.00 | $ 018 | $ 180.00 | $ 2,160.00
TOTAL $ 290.30 | $ 3,483.60

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Christian Aman V.

Dentro de los costos unitarios de luz el éctrica, agua potable, teléfono esta incluido:
e Pension basica.
e Impuestos (IVA, ICE, bomberos).
e Alcantarillado.
e Seguro contraincendios.
e Alumbrado publico.

e Recoleccion de basural

34 AndissFODA

34.1 Fortalezas

+« Es un grupo de profesionales jovenes, unidos y capacitados que conocen

los intereses de la empresay que trabajan paralograr un mismo fin.

+ Contar con un vasto conocimiento acerca de la tecnologia GPS para

brindar un mejor servicio a cliente.

X/
°e

Poner a disposicion del cliente la informacidn necesaria para que tengan

un correcto funcionamiento de |los dispositivos.
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% Calidad dd producto y del servicio, permitiendo lealtad y satisfaccién del
cliente.

+« Tener un persona capacitado para ofrecer un buen servicio post venta.

% Proveer a cliente dispositivos que sean fé&ciles de mangar y de

configurar.

%+ Contar con unalinea de productos variada con relacién ala competencia.

« Tener un plan de comunicacion y promocion, que brinde constante

informacion alos clientes.

% Utilizacién de tecnologia de alta calidad, para brindar dispositivos que

brinden una buena seguridad vehicul ar.

3.4.2 Oportunidades

+« Crear un mercado del ‘que se puede cubrir el 100%, brindando una gran

posibilidad de expansion.

+ El cliente/estainteresado en un producto con las caracteristicas que ofrece

nuestro innovador sistema de seguridad vehicular.

 Enlaactualidad hay pocos distribuidores de dispositivos de GPS y GPRS.

+ Crecimiento del mercado.
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3.4.3 Debilidades

K/
£ %4

R/
A X4

K/
£ %4

El costo del equipo puede resultar en un precio alto para el cliente.

Al ser una empresa nueva es complicado competir con la publicidad de
las empresas ya instaladas en e mercado.

El conocimiento por parte de los consumidores acerca del GPS no es muy

amplio a igual que las caracteristicas y bondades.

344 Amenazas

0
0'0

Entrada de nuevas empresas, ya que’es uh mercado cas nuevo y esto

puede representar una oportunidad-para tos competidores.
Los competidores actuales de Tos-dispositivos cambian su enfoque y
estrategia, y con/la’creacion de nuevos beneficios del dispositivo entren a

competir con €l dispositive-que se ofrece a cliente.

La competencia por parte de empresas con productos sustitutos como
Hunter, Sherlock, Tracklink.

Tantedamarca como & producto no son conocidas en e mercado.

3.5 Estrategiascomerciales

351 CadenadeValor dePorter

La cadena de valor de Porter consiste en dividir la empresa en nueve actividades que

son primarias y de apoyo con €l fin de comprender las fuentes de diferenciacion para

el producto.
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En & siguiente grafico se podré apreciar la cadena de valor aplicada a la empresa
gue se vaa constituir en el proyecto, con cada una de | as actividades.

Las actividades de desarrollo de tecnologia, operaciones, mercadotecnia 'y servicio,

son los productos clave en donde se puede crear un valor agregado parael producto.

+ Desarrollo y tecnologia. Estar a tanto de los nuevos productos y sus
tecnologias; y tener un persona capacitado para brindar €l mejor servicio a

cliente.

++ Operaciones. Capacitacion constante de los instaladores técnicos; solucion
de problemas de los clientes, instalacion correcta de los sistemas de

seguridad vehicular en los vehicul os de nuestros clientes,

“ Mercadotecniay ventas. Posicionar amarca de la empresa con actividades

las cuales serviran paradar a conocer laempresay el producto.
+¢+ Servicio. Sera un sewicio ‘de mantenimiento o post-venta, en donde sevan a

captar las necesidades de-los clientes y solucionar sus problemas via

telefénicay via correo-el ectronico.
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Figura 3.5
Cadena devalor genérica

d INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \
(Ej: Financiacion, Planificacién, Relacidn con Inversores)
GESTION DE RECURSOS HUMANOS
(Ej: Reclutamiento, Capacitacion, Sistema de Remuneracion)
DESARROLLO DE TECNOLOGIA
(Ej: Desarrollo de productos, Investigacién

COMPRAS
(Ej: Componentes, maquinarias, Publicidad, Servicios)

Actividades de Soporte

LOGISTICA INTERNA | OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y SERVICIOS

EXTERNA VENTAS POST VENTAS
(Ej: Almacenamiento | (Ej: Montaje,
de materiales, fabricacion de (Ej: (Ej: Fuerza de (Ej: Instalacion,
recepcién de datos, componentes, Procesamiento ventas, soporte al
acceso de clientes) operaciones de de pedidos, promociones, cliente,
sucursal) manejo de publicidad, resolucién de
depositos, exposiciones, quejas,
preparacionde| presentaciones reparaciones)
informes) de propuestas)

ACTIVIDADES PRIMARIAS
Fuente: Michael Porter Value Chain

3.6 Andlisisdelascinco fuerzas de Paorter

Las cinco Fuerzas de Portert>.es.un'madelo holistico que permite andizar cualquier
industria en términos de rentabilidad. Fue desarrollado por Michaegl Porter en 1979 y
segun é mismo, lasivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o
fuerzas que’combinadas crean una quintafuerza: larivalidad entre los competidores.

3.6.1 (F1) Poder denegociacion deloscompradores o clientes

Cuando nuestra organizacion depende de pocos o grandes clientes, estos pueden
imponer sus condiciones (precio de venta, descuentos, devoluciones en ventas,
servicios, forma de pago, calidad de los productos, etc.), generando atos costos para
él y por consiguiente la venta de productos a pérdida.

15 http://es.wikipedia.org
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Varios factores son asociados con la primera fuerza, como son:

(@)

O O O 0o o o o o

Concentracion de compradores respecto ala concentracion de compaias.
Grado de dependencia de los canales de distribucion.

Posibilidad de negociacion, especiamente en industrias con muchos costes
fijos.

Volumen comprador.

Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

Disponibilidad de informacién parael comprador.

Capacidad de integrarse hacia atrés.

Existencia de sustitutos.

Sensibilidad del comprador a precio.

Ventgjadiferencia (exclusividad) del producto:

Andlisis RFM de cliente (Compra Recientemente, Frectentemente, Margen

de Ingresos que deja).

3.6.2 (F2) Poder de negociacion-de losproveedores

El poder de negociacion se‘refiere a-ina amenaza impuesta sobre la industria por

parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea por su grado

de concentracion, por (a especificidad de los insumos que proveen, por € impacto de

estos insumosen-e ‘costode laindustria, etc.

Algunos de | os factores asociados a la segunda fuerza son:

OO O O o o o o o

Facilidades o costes para e cambio de proveedor.

Grado de diferenciacién de los productos del proveedor.
Presencia de productos sustitutivos.

Concentracion de los proveedores.

Solidaridad de los empleados.

Amenaza de integracion vertical hacia delante de |os proveedores.
Amenaza de integracion hacia atras de |os competidores.

Coste de los productos del proveedor en realizacion con el coste del producto.
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3.6.3 Amenaza de nuevos competidores

Mientras que es muy sencillo montar un pequefio negocio, la cantidad de recursos
necesarios para organizar una industria aeroespacial es altisima. En dicho mercado,
por gemplo, operan muy pocos competidores, y es poco probable la entrada de
nuevos actores. Algunos factores que definen ésta fuerza son:

Existencia de barrera de entrada.
Economia de escala.

Diferencias de producto en propiedad.
Valor delamarca

Costes de cambio.

Requerimiento de capital.

Acceso aladistribucion.

Ventgjas absol utas en coste.

Ventgjas en la curva de aprendizaje.
Represalias esperadas.

Acceso a canales dedistribucion.

O O O 0O 0O o o o o o o o

Mejora en tecnol ogia.

3.6.4 Amenazade productos sustitutos

Como en- ek caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o
tecnol 6gicas muy dificiles de copiar, permiten fijar los precios en solitario y suponen
normalmente una muy alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en los que existen

muchos productos iguales o similares, suponen por lo general bagja rentabilidad.

Podemos citar entre otros, |0s siguientes factores:

Propension del comprador a sustituir.

Precios relativos de |os productos sustitutos.
Coste o facilidad de cambio del comprador.
Nivel percibido de diferenciacion de producto.

o O O o o

Disponibilidad de sustitutos cercanos.
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3.6.5 Rivalidad entrelos competidores

Mas gque unafuerza, larivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las
cuatro anteriores. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un
sector: cuanto menos competido se encuentre un sector, normalmente serd mas

rentable y viceversa.

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter propone un modelo de reflexion estratégica
sistematica para determinar |la rentabilidad de un sector, normalmente con €l fin de
evaluar €l valor y la proteccion futura de empresas o unidades de negocio que operan

en dicho sector.

3.7 AndlisisdePorter

Al aplicar el andlisis de Porter a entornag de la futura empresa se puede definir varios
aspectos que resultan claves a la hora de elegir estrategias que permitan aprovechar
las oportunidades que presenta el mercado e identificar amenazas que se pueda

atacar y que afecten o menor.posible.

Si bien existe una altalcompetencia en e mercado de sistemas de seguridad vehicular
hay que definit que el carécter innovador de nuestro sistema en cuanto a beneficios y

compatibilidad-técnica nos permite diferenciarnos de la competencia.

Pese a que las empresas de la competencia tienen presupuestos altos para publicidad,
en el caso del proyecto en estudio se enfocara en posicionar € producto y marca en
la mente de los consumidores en base a publicidad directa, aprovechando los medios
de comunicacion sociales como € internet, también como opcion la publicidad en

ferias automotrices y revistas especializadas del publico objetivo.
La amplia gama de vehicul os existentes en Quito, asi como su constante crecimiento

a través de los afios permite tener un porcentgje de participacion que produce
rentabilidad.
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El poder de negociacion de los potenciales clientes esta dado por su preferencia en €
precio y la alta calidad que exige del producto, pese a esto los clientes no estan
fidelizados hacia una marca en particular mas que por lainteraccion obligatoria de la
marca Chevrolet con Chevy, pero esto queda de lado cuando € sistema se puede
instalar en conjunto con ésta; también el canal no presenta marcas preferidas sino que
se rige por las preferencias del cliente. Esto se reflgja alin mas a existir Gnicamente
productos sustitutos de caracter mecanico los cuales no tienen las ventgjas de los

sistemas el ectronicos.

El crecimiento constante del parque automotor como € de la delincuencia en la
ciudad de Quito obliga a los duefios de los vehiculos a proteger su inversion usando
para ello sistemas innovadores; por otro lado la posibilidad de abrir nuevos nichos de
mercado tanto en el sector industrial, informético o enel mismo sector automotriz,
pero enfocado en otra linea como camiones 0 motes, son.oportunidades importantes

que se pueden aprovechar.

El poder de los proveedores es alto ya que el Sistema de seguridad vehicular a ser un
producto importado y a haber un Sin nimero de proveedores en e exterior, se debe
buscar proveedores que ofrézcan. preductos de alta calidad y por ende éstos tienen
poder de negociacion y (deberanser mangjados con politicas claras de beneficio

mutuo.

Debido a les cambios tecnolégicos se deberan realizar fuertes inversiones para
investigacion y~adquisicion de nuevos productos, por ende las relaciones con €
sistema bancario deberdn ser buenas para acceder a créditos tendientes a

subvencionar este tipo de inversiones.

L as barreras de entrada para | os nuevos competidores son altas ya que existen marcas
posicionadas en € mercado, sin embargo si € producto es innovador como es € caso
del sistema del proyecto, estas barreras disminuyen ya que esta innovacién permitira
ingresar en el mercado de los sistemas de seguridad vehicular y captar un porcentaje
de participacion en € mercado, eso si aplicando politicas de marketing tendientes a

posicionar lamarcay el producto en la mente del consumidor.
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En cuanto a know how s bien es importante y constituye una barrera de entrada
importante, en nuestro caso debido ala experiencia previa que se tiene en este campo
se aprovechara lo aprendido para aplicarlo en € funcionamiento de las principales
areas de la empresa y con €elo procurar que estas barreras de entrada sean

franqueables.

3.8 Posicionamiento

Después de haber analizado las necesidades de los potenciales clientes, y las
deficiencias de los sistemas de seguridad vehicular actuales, se puede indicar que €
sistema a ser nuevo e innovador tendra una ventgja competitiva a ingresar d

mercado.

La estrategia de posicionamiento se va-a dar-en_base a la diferenciacion que va a
tener e producto ante e consumidor, respecto de otros, siempre en situacion
competitiva, en base a esto que mejor propuesta que nuestro sistema de seguridad se
un sistema innovador, conc/un. funcionamiento y ldgica desconocida para los
delincuentes y que no deperide en |o-abisoluto de terceras acciones para su actuacion

gue no sealade estar en e diametro de deteccion del sistema.

Existen puntes muy\importantes que se deben tener en cuenta para ubicar € producto

0 servicio en lamente del consumidor:

Conocimiento del producto o servicio.

Ubicar la necesidad de oferta en un segmento del mercado.
Conocer los medios publicitarios a utilizar.

Identificar a agente vendedor seguin e perfil adecuado.

o O O O o

Planificar, organizar, dirigir y controlar las ventas.

En cuanto a conocimiento del producto este viene dado desde la fase de disefio del

mismo Yy luego su posterior pruebay utilizacion.
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De los datos obtenidos en la encuesta realizada se pudo ubicar la necesidad del
producto en € segmento de mercado de los automoviles, jegps y camionetas, asi
como €l interés de los potenciales clientes en adquirir € sistema de seguridad

vehicular.

También se definieron las principales inconformidades de los clientes respecto a sus
sistemas de seguridad actuales, asi como los atributos que ellos prefieren en un
sistema de seguridad vehicular. En base a ello se pudo apreciar que las bondades de
nuestro sistema encgan en la perspectiva de producto deseado de nuestros
potenciales clientes.

Calidad técnica.- Elementos electronicos de optimo desempefio y de renombrada
fiabilidad.

Versatilidad.- Compatibilidad con las principales marcas de sistemas de seguridad
del mercado actual, lo cua brinda la posibilidad de usarlo individuamente o en

conjunto con otros sistemas.

Servicio que ofrece.- Asesoramiento-técnico tanto en la instalacion como en €
funcionamiento del sistema de-seguridad. Ofrecer una atencion personalizada desde
el principio hasta finalizar. |a implementacién del producto y seguimiento post-venta
para todosnuestros ¢lientes.

Garantia.- Delfuncionamiento Optimo y personalizado de nuestro producto y

desembol sos por falla de fabricacion. Mantener en stock los dispositivos necesarios

para poder cumplir atiempo la garantia de nuestros productos.
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38.1 Estrategiasde posicionamiento™®

Michael Porter identificO tres estrategias genéricas que podian usarse
individualmente o en conjunto, para crear en €l largo plazo esa posicion defendible
gue sobrepasara € desempefio de los competidores en una industria. Esas tres

estrategias genéricas fueron:

1) El liderazgo general en costos
2) Ladiferenciacion
3) El enfoque

L as estrategias genéricas son tacticas para superar el desemperio de los competidores
en un sector industrial; en algunas estructuras industriales-significaréd que todas las
empresas pueden obtener elevados rendimientos, en tanto que-en otras, € éxito al
implantar una de las estrategias genéricas puede ser |0 estrictamente necesario para

obtener rendimientos aceptables en unisentido absoluto (Porter 1987).

3.8.1.1 Estrategia deliderazgo en costos

Es en donde la emprésa ‘se propone ser € productor de menor costo en su sector
industrial.La misma tiene un amplio panorama y sirve a muchos segmentos del
sector, y alin puede operar en sectores industriales relacionados. La amplitud de la
empresa es con-frecuencia importante para su ventaja, las fuentes son variadas y
dependen de la estructura del sector industrial, pueden incluir la persecucion de las

economias de escala de tecnol ogia propia, acceso preferencial a materias primas.

Una estrategia exitosa de liderazgo en costos se disemina en toda la empresa, segiin
lo demuestra la eficiencia elevada, los gastos generales bgos, las prestaciones
limitadas, la intolerancia al desperdicio, la revision minuciosa de las solicitudes a
presupuesto, los amplios elementos de control, las recompensas vinculadas a la

16 http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/alv/2c.htm
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concentracion de costos y la extensa participacion de los empleados en |os intentos

por controlar |os mismos.

Algunos riesgos por seguir € liderazgo en costos es que los competidores podrian
imitar la estrategia, disminuyendo las utilidades de la industria en general; que los
adelantos tecnol6gicos en la industria podrian volver la estrategia ineficaz o que €
interés de los compradores podria desviarse hacia otras caracteristicas de

diferenciacion ademés del precio.

3.8.1.2 Estrategia dediferenciacion

La estrategia de diferenciacién es la de crearle a producto-o_servicio ago que sea
percibido en todalaindustria como unico.

Selecciona a uno 0 més atributos que muchos compradores en un sector industrial
perciben como importantes, y se pone en exclusiva a satisfacer esas necesidades. Es
recompensada su exclusividad: con un precio superior. La diferenciacién puede
basarse en e producto mismo;. et sistemna de entrega por € medio del cual se vende,

el enfoque de mercadotecnia.y unamplio rango de muchos otros factores.

La estrategia de diferenciacion solo se debe seguir tras un atento estudio de las
necesidades Y. preferencias de los compradores, a efecto de determinar la viabilidad
de incorporar unacaracteristica diferente o varias a un producto singular que incluya
los atributos deseados.

Un riesgo que se corre por seguir una estrategia de diferenciacion es que los clientes
podrian no valorar lo suficiente a producto exclusivo como para justificar su precio
elevado. Cuando esto sucede, una estrategia de liderazgo en costos supera con
facilidad a una estrategia de diferenciacion. Otro riesgo de utilizar una estrategia de
diferenciacion es que los competidores podrian desarrollar formas de copiar las
caracteristicas de diferenciacion con rapidez; de este modo, las empresas deben
encontrar fuentes duraderas de exclusividad que las empresas rivales no puedan
imitar con rapidez 0 a menor costo.
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Son caracteristicas de diferenciacion aspectos tales como:

» Caracteristicas fisicas, prestaciones.

= Accesorios gue se suministran con el mismo.
» Rendimiento técnico.

» Estética, disefio del producto.

» Disefio, estéticadel envase o € embalge.

= Otras caracteristicas del embalgje: reciclabilidad, ergonomia, facilidad de

aperturao cierre.
» Marca
» Publicidad.

» Estructurade precios. Politica de descuentos, ofertas.
= Disponibilidad de recambiosy servicio post-venta

= Garantia

= Gamadisponible.

= Disponibilidad de suministros.

=  Seguridad en la utilizacidn.

» Facilidad de mangjo; ergonomia.

» Respeto a medio ambiente, reciclabilidad.

= Conexion/compatibilidad con otros productos o sistemas.
= Método de venta

= Canal-dedistribucion.

» Prontitud en la disponibilidad.

* Inclusionde todos los servicios que se suministran en €l producto.

3.8.1.3 Estrategia de enfoque

Esta estrategia es muy diferente de las otras porque descansa en la eleccion de un
panorama de competencia estrecho dentro de un sector industrial. EI enfocador
selecciona un grupo o segmento del sector industrial y gjusta su estrategia a servirlos
con la exclusion de otros. Al optimizar su estrategia para |os segmentos objetivo,

buscalograr una ventaja competitiva general.
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Las estrategias de enfogque son maés eficaces cuando los consumidores tienen
preferencia 0 necesidades distintivas, y cuando las empresas rivales no intentan

especializarse en e mismo segmento de mercado.

Entre los riesgos de seguir una estrategia de enfoque estan la posibilidad de que
muchos competidores reconozcan la estrategia de enfogue exitosa y laimiten, o que
las preferencias de los consumidores se desvien hacia las caracteristicas del producto

que desea e mercado en general.

Cada estrategia genérica es un enfoque fundamentalmente diferente para crear y
mantener una ventgja competitiva, combinando € tipo de ventga que busca una

empresay € panorama de su objetivo estratégico.

S una empresa puede lograr € liderazgo -de- costo <y’ la diferenciacion
simulténeamente, |as recompensas son grandes porque tos beneficios son aditivos, la
diferenciacion lleva a precios superiores a la vez que € liderazgo en costo implica

costos més bajos.

Una empresa siempre debe perseguii’” agresivamente todas las oportunidades de

reduccion de costos que'no sacrifiquen la diferenciacion (Porter 1987).

En base a las diferentes estrategias genéricas y luego del andlisis de nuestras
fortalezas y. debilidades, se ha optado por adoptar |a estrategia de diferenciacion

basandonos en las razones siguientes:

Caracteristicas fisicas, prestaciones.- Las prestaciones de activacion sin
intervencion de terceros, € reconocimiento hacia un unico dispositivo transmisor, la
posibilidad de bloquear & vehiculo a superar un rango de accion determinado, su
bajo consumo de corriente en stand by y la posibilidad de funcionamiento con una

bateria de back up son caracteristicas y prestaciones diferenciadores del producto.

Rendimiento técnico. — Las caracteristicas técnicas de |os componentes e ectronicos

utilizados permiten una personalizacion de su rendimiento.
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Disefio, estética del envase o0 € embalaje.- Las caracteristicas de la cga donde se
instalara el dispositivo de seguridad hacen que los acabados sean agradables a la

vistay versatiles para nuestro propésito.

Figura 3.6
Embalaje del producto

r(/\SKYCDNTRDL

You... everywhere

Publicidad.- La publicidad directa a &
socia permitira un conocimi e la marca y del producto de nuestro mercado

objetivo.

Elaborado por: Christian Aman V.

Disponibilidad de recambios y servicio post-venta.- Se buscard € contacto
permanente con la realimentacion y sugerencias del cliente en base a una base de

clientesafin derealizar el seguimiento del desempefio del producto.

Garantia.- Las politicas de garantia estaran limitadas a defectos de fabrica que

ocasionen € mal funcionamiento del sistema.
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Méodo de venta.- El emplear vendedores capacitados para la distribucion del
sistema permitira un trato directo con € cliente final, asi como también con € canal

de distribucion, lo que afianzara los lazos comerciante — distribuidor.

3.9 MarketingMIX del producto

Para implantar las estrategias de Marketing y alcanzar |os objetivos establecidos se

utilizard el conocido Marketing Mix através de herramientas como las Cuatro P'sdel

profesor Eugene Jerome McCarthy.

Figura 3.7
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A continuacion se detallan los lineamientos a seguir en cada una de las Cuatro P's

gue conforman € Marketing Mix de la futura compafia.

3.9.1 Producto

Tanto para la comercializacion del producto como para su mejora e implementacion

de nuevos productos dentro de la empresa, se necesita los elementos basicos de
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buena calidad, bajo costo, diferenciacion para sobresalir en € mercado competitivo,
velocidad y flexibilidad.

El producto que se va aintroducir en e mercado es considerado un bien duradero ya
gue es un objeto tangible que resiste mucho uso, requiere mas venta, persona y

servicio, al igua que garantia.

3.9.2 Precio

L as decisiones sobre precio son de una altaimportancia en la estrategia de Marketing

tanto paralos articulos de consumo como para servicios.

Las principales fuerzas que influyen en los precios.son: costos, competencia y la

demanda.

3.9.2.1 Estructura decostos(directos e indirectos)

Se basa principamente en el>andisis delos costos de mano de obra, costos indirectos
de comerciaizacion pard que el precio a elegir cubra los mismos y genere utilidad

paralaempresa.

3.9.2.2 Elasticidad dela demanda.

Los potenciales clientes presentan una demanda inel&stica ya que son poco sensibles
a precio, puesto que la cantidad demandada no varia ante un cambio a mismo; esto

debido alo innovador del sistema, alas caracteristicas diferenciadoras del mismo.

3.9.2.3 Valor del producto ante €l cliente

A través de la investigacion de mercado se pudo apreciar € interés del publico en
adquirir un innovador sistema de seguridad vehicular y en apreciar caracteristicas
tales como la garantia, € servicio d cliente, la confiabilidad y € precio.

$350 a $399 obtuvo e 47,86%,
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De forma similar se pudo obtener el rango de precio de $350 a $399 délares como €
mayormente aceptado con e 47,86% de preferencia de entre todos los encuestados,

situacion también a considerar en lafijacion del precio.

3.9.24 Estrategiadefijacion de precio utilizada.

Después del andlisis realizado en los parrafos anteriores se ha fijado un precio segin
el mercado, tomando en cuenta |os costos a subvencionar y el precio promedio que se

paga por productos similares.

393 Plaza

La distribucién del sistema de seguridad vehicular, se realizara principa mente, en
venta directa en auto lujos, distribuidores de-alarmas, tomando como plan piloto la
ciudad de Quito, donde existen aproximadamente unos 453 locaes de estas
caracteristicas, segun datos del, Municipio de-Quito de acuerdo a las licencias de

funcionamiento.

3.94 Promocion

El programa-total) de comunicaciones de mercadotecnia de una compahia esta
formado por ta mezcla especifica de publicidad, promocién de ventas, relaciones
publicas y ventas personales que utiliza la compafia para alcanzar sus objetivos de
publicidad y mercadotecnia.

Las cuatro principales herramientas promocionales son las que se describen a

continuacion:

3941 Publicidad

Cuaquier forma pagada de presentacion y promocién no personal de ideas, bienes o
servicios por un patrocinador bien definido.
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Figura 3.8
Camparia de publicidad
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Infermes vy ventas

22 61 500

Elaborado por: Christian Aman V.

Dentro de los medios de publicidad se utilizara particularmente la publicidad directa

através del internet hacia nuestro segmento de mercado definido.

Figura3.9
Pagina web
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ion y i Satelital de
Contenedores, Carga Suelta.

Servicio de Ubit

of La comunicacién celular y la facilidad de acceso al Internet hoy
Negocio. Para en dia hacen posible que Usted pueda conocer en su tekfono
sa deberd celular Ia localizaci6n y estado de sus bienes.

» Leer mds
Monitoreo y Control via Celular

Honitoreo y Controi kemoto a través de ia transmiskin via
celular de las mediciones de magnitudes fisicas.

3.9.4.2 Promocion de ventas
Incentivos de corto plazo para aentar las compras 0 ventas de un producto o servicio.
Dentro de la compafiia se daran comisiones a los vendedores por ventas,
considerando que €l porcentaje adecuado esté establecido en € 2% de las ventas

realizadas; en cuanto a los potenciales clientes los auto lujos se ofrecerd descuentos

adicionales por volumen de compra.
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3.9.4.3 Relaciones publicas

La creacion de buenas relaciones con los diversos publicos de la compahia; la
creacion de una buena imagen corporativa, se realizara en ferias automotrices
publicitando la imagen de marca y las caracteristicas principales del producto;
fomentando relaciones de confianza y duraderas con los principales actores del
mercado de sistemas de seguridad vehicular como son concesionarios, auto lujos y
ensambladoras.

3.9.44 Ventas personales
Se desplegard una constante promocion del sistema de parte de los vendedores

quienes serén los encargados de comunicar sus prineipal es-caracteristicas, virtudes,

promociones y su ventaja a ser un producto nuevo-en el mercado.
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CAPITULO IV

ESTUDIO DE LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

4.1 Objetivosde estudio delaempresay su organizacion

o Definir la estructura organizativa que més se adapte alos requerimientos de la

gjecucion del proyecto.

0 Considerar todos los aspectos legales y reglamentarios\que se requieren para

el inicio de las operaciones de la empresa a constituirse.

o0 Determinar lavision y lamision gue resuttaran ser dos grandes pilares con los

cuales se guiarala empresa para larealizacion de objetivos y estrategias.
0 Desarrollar herramientas administrativas que ayuden a visualizar de manera

clara el entorno interno.y externo de la empresa.

42 Laempresa

421 Nombreo Raz6on Social

La empresa a congtituirse se denominard “SKYCONTROL ECUADOR CIA.
LTDA.".

SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA., sera una compahia tecnologica creada

bajo € principio de hacer posible a la sociedad, € aprovechamiento practico de la
tecnologia, poniendo a disposicion del cliente, avanzadas e innovadoras soluciones
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de localizacién, seguimiento y comunicacion vehicular basadas en tecnologias
satelital y celular GSM.

El nombre SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA. debera ser aprobado por la
Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compariias, o por
la Secretaria Genera de la Intendencia de Compafiias de Quito.

4.2.2 Solicitud de aprobacién

Para registrar ala empresa se debera presentar al Superintendente de Compaiiias 0 a
su delegado tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, a
las que se adjuntard la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del

contrato constitutivo.

4.2.3 Titularidad de la propiedad de la empresa (persona natural o

juridica)

En el Ecuador existen diferentes-formas de constituir legalmente una compafiia para
gue ésta realice sus actividades dentro de las leyes. La compafiia que se creard
después de analizar. |as posibilidades de constitucion y sus beneficios es la Compafiia
Limitada.

Se ha elegido este tipo de compariia por |as siguientes razones.

» La compaiia limitada podra tener como finalidad la realizacion de toda
clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles permitidos
por la Ley, a excepcion, hecha de operaciones de banco, seguros,
capitalizacion de ahorro de acuerdo a articulo 94 de la Ley de

Compafiias.

» El nimero de socios gque tendra la compafiia es de dos accionistas y las
parti cipaciones no son negociables.
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» La responsabilidad de cada socio depende del nimero de acciones que
tenga y sus votos son de acuerdo ala proporcion del capital social.

» El capital minimo con que ha de congtituirse la compafiia es de

cuatrocientos dolares de |os Estados Unidos de América

Para poder constituir una compafia limitada se debe tomar en cuenta los siguientes

reguerimientos:
a. Requerimientos para una compariia limitada®’
NUmero de socios

La compafiia se constituira con dos socios, come minimo,-segun e primer inciso del
Articulo 92 de la Ley de Compariias, refermado. por € Articulo 68 de la Ley de
Empresas Unipersonales de Responsabilidad) Limitada, publicada en e Registro
Oficia No. 196 de 26 de enero del.2006, o-cort un maximo de quince, y si durante su
existencia juridica llegare a exceder-este nimero debera transformarse en otra clase

de compafiia o disolverse (Art. 95dela Ley de Compafiias).

La empresa SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA. estard formada por cuatro
SOCios que elentan confa experiencia en negocios y en equipos tecnoldgicos, a su
vez cuentan con. capital econdmico para poner en marcha v justificar su aporte del

porcentaje del capital necesario.

7 www.supercompanias.gov.ec
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Tabla4.1
Cuadro de accionistas

SOCIOS APORTE DE CAPITAL
SOCIO 1 VINICIO ARIAS USD $16.049,77
SOCIO 2 EDWARD AMAN VILLACIS USD $16.049,77
SOCIO 3 CHRISTIAN AMAN VILLACIS| USD $16.049,77
SOCIO 4 ROBERTO JARAMILLO USD $16.049,77

OTA RSIO D $04.197,88
Elaborado por: Christian Aman V.

Del capital

El capital suscrito minimo de la compafiia debera ser de cuatrocientos dolares de los
Estados Unidos de América.

4.2.4 Logotipo

%%DNTROL

\V(O/ You... everywhere

- Christian Amén V.

425 Aspectoslegales

Entre los aspectos legales a cumplirse previo funcionamiento de la empresa estan:

» Registro unico de contribuyentes.
» Patente municipal.
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4.25.1 Registro unico de contribuyentes

El Registro Unico de Contribuyentes RUC, es el punto de partida para el proceso de
la administracion tributaria. EI RUC constituye el nimero de identificacion de todas

las personas naturales y sociedades que sean sujetos de obligaciones tributarias.

El RUC es e documento unico que le califica para poder efectuar transacciones
comerciales en forma legal. Los contribuyentes deben inscribirse en el RUC dentro

de los treinta dias habiles siguientes a su inicio de actividades.

L os requisitos indispensables para obtener el RUC son |os siguientes:

» Origina y copia, o copia certificada de la'escritura publica de constitucién
inscritaen e Registro Mercantil.

» Original y copia, o copia certificada, de la estritura publica o del contrato
socia otorgado ante notario o juez.

» Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal, notariado y con reconocimiento de firmas.

» Formulario RUC<01-A y RUC -01-B suscritos por e representante legal .

4.2.52( Patente municipal

El impuesto.de patentes municipales se grava a toda persona natura o juridica que

gjerza una actividad comercial y opere dentro la provincia de Pichincha.

En e caso de la empresa a constituirse, se requerira de una patente juridica, y los

requisitos para obtenerla son:

o Escriturade constitucion de la compaiiiaoriginal y copia

o Origina y copiade laResolucion de la Superintendencia de Compafiias.

o Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada del
representante legal.

o Direccion donde funcionala misma
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En base a estos requisitos y luego de realizar un estudio de sus costos estimados, se
puede establecer los gastos de constitucion que de acuerdo a las nuevas normas

NIIFS e gasto de constitucion se convierte en un gasto y ya no se amortiza en los

futuros anos.
Tabla 4.2
Gastos de constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION CANTIDAD HALOI TOTAL
UNITARIO

Patente Municipal 1 $45 $45
Constitucion y legalizacion de la empresa 1 $800 $800
Permiso de bomberos 1 $75 $75
Patente de marca 1 $92 $92
Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: Christian Amén V. TOTAL $1,012.00

4.3 Basefilostficadelaempresa

La filosofia de una empresa plantea la‘manera como ésta intenta desarrollar sus

negociosy, amenudo, refleja-€l reconocimiento de su responsabilidad social y ética.

Por tanto, una exposicion “de“la filosofia corporativa puede tener un impacto

importante en laforma.como una compahia se dirige asi misma.

La filosofia. corporativa se refiere especificamente “a los principios, valores,
aspiraciones Y. prioridades filosoficas fundamentales, e ideales con los cuales se
comprometen quienes toman las decisiones estratégicas que ademas, orientan la

administracion de su compaiia”

A continuacion se presentalavision y lamisiéon de la empresa ha desarrollarse en
presente estudio de factibilidad.

BCHARLES W.L Hill/ JONES, Gareth (2000). Administracion estratégica: Un enfoque integrado. México D.F: Mc Graw Hill.
3raedicion. p, 44
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431 Vison

“La vision es la declaracion amplia y suficiente de donde se quiere que esté la
empresa dentro de un determinado tiempo. Es un conjunto de ideas generales que

proveen e marco de referencia de que es una empresa y que quiere ser en €

futuro”*°,

Lavision que “SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA.” tendraes:

“Consolidarnos para el afio 2018 como una empresa de alto nivel de
satisfaccion al cliente ofreciendo un producto de alta calidad
referente a dispositivos de seguridad vehicular logrando con ello una

presencia importante en la ciudad de Quitoy-expandiéndonos a
mercados regionales del Ecuador. Nuestro-.compromiso es la
excelencia,”

432 Mision

“Lamision empresaria es una declaracion duradera de propositos que distingue una
empresa de otras similares,. Es & compendio de la razon de ser de la empresa,

esencial para determiinar objetivos y formular estrategias.” *

Para“ SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA.” sumision sera

“Somos una empresa de comercializacion de productos en
el area de la seguridad vehicular: confiable, eficiente, y
ética; orientada a satisfacer las necesidades y aspiraciones

de nuestros clientes, estableciendo relaciones a largo
plazo.”

® RUEDA, Ivén (2003). Entorno Empresarial. Quito. 1raedicion, p.47
% |bidem, p.47
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4.4 Objetivos estratégicos

Los objetivos son los resultados globales que una empresa espera alcanzar en €
desarrollo y operacion concreta de su mision y vision. Por ser globales, estos
objetivos deben cubrir e involucrar atoda la organizacién. Por ello, se deben tener en
cuenta todas las areas que integran la empresa.

4.4.1 Objetivoadministrativo

= Crear una cultura de cdidad en todos los miembros de la organizacion,

enfocando todos los procesos a cliente.

4.4.2 Objetivofinanciero

* Proyectar una imagen positiva,como-empresa-calificada por las entidades

financieras paralaobtencion de crédito.

443 Objetivo deventas

* Incrementar las ventas en un porcentgje adecuado para llegar a cumplir con

las metas de'los presupuestos proyectados.

» Diversificar los productos de la empresa en € lapso de un afio después del

inicio del-funcionamiento de laempresa.

» Lograr captacion de clientes mediante publicidad acorde a acance
econdémico de la empresa ya sea en hojas volantes, revistas especializadas,
paginas web, o através de publicidad ubicada en autobuses de las principales

lineas de servicio de transporte de la ciudad de Quito.
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45 Valoresy principios

451 Valores

Los valores representan el comportamiento de los miembros de la organizacion, son

creencias dominantes que definen prioridades.

La empresa “SKYCONTROL ECUADOR CIA. LTDA.” tendra los siguientes

valores:

= Sus principales vaores son la honestidad, integridad\y justicia, tanto en sus
relaciones internas como en las externas frente ates elientes, la comunidad y
el estado.

» Lahonradez, calidad, puntualidad,-exigencia.y excelencia en todas las areas
de la empresa, de modo que €l personal, contribuya para su progreso y € de

la compafia.

» Cdidad en € persond,la‘misma que debe mantenerse presente en todas sus

actividades para obtener un producto excelente.

» Ledltad contribuyendo con e persona para que pueda cubrir sus necesidades
basicas . apoyar en su desarrollo humano.

= Comunicacion que es e mas importante de los valores, ya que evitarad

problemas irremediables.
» Responsabilidad para lograr desempefio superior y ser responsables de las

propias acciones y resultados. Liderar con e establecimiento de metas y

expectativas claras.

97



= Creatividad y trabgjo en grupo en las actividades operativas y empresariales
para lograr un trabgjo eficaz y asi aportar a desarrollo organizaciona con

actitud ampliay positiva.

452 Principios

Los principios se identifican como la cultura estable, las normas o principios del

comportamiento de la personas en la organizacion.

Los principios paralaempresa SKY CONTROL ECUADOR CIA. LTDA. son:

= Divisién de Trabajo: Cuanto mas se especialicen las personas, con mayor
eficiencia desempefiaran su oficio.

» Disciplina: Los miembros de la organizacCién tendran que respetar las reglas
y convenios que gobiernan la empresa:

» Remuneracion: La compensacion por ¢ |trabajo debe ser equitativa para los
empleados como para | os patronos.

= Orden: Los materiales y las personas deben estar en e lugar adecuado en €
momento adecuado. “En “particular, cada individuo debe ocupar € cargo o
posicion mas adectados para .

» Equidad: kos administradores deberan ser amistosos y equitativos con sus
subalternes.

» Estabitidad del personal: Una ata tasa de rotacion del persona no es
conveniente parae eficiente funcionamiento de una organizacion.

» Iniciativa: Debe darse a los subalternos, libertad para concebir y llevar a
cabo sus planes, aun cuando a veces se cometan errores.

» Egpiritu de equipo: Promover e espiritu de equipo dard ala organizacion un
sentido de unidad.
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4.6 Organizacion Administrativa

4.6.1 Estructura organizacional

El organigrama estructural que regira para la empresa SKY CONTROL ECUADOR
CIA. LTDA. contendra una Junta de Accionistas con un nivel directivo, a
continuacion una Gerencia General y Administrativa con un nivel gecutivo quien
coordinara € trabagjo de toda la empresa. En un nivel de asesoria se contara con un
Departamento de Comerciadlizacion, quien se encargard de redizar toda la
comercializacion de los productos que ofrece la compafiia. En € mismo nivel se
encuentra el Departamento Administrativo y Financiero que sera €l encargado de
manejar todo e aspecto administrativo y de llevar todas Ias finanzas de la compafiia;
y, estd e Departamento de Operaciones que seré el encargado de revisar y dar un
correcto mantenimiento a los equipos, asi-comae también este departamento sera e

encargado de instalar los mismos en |os vehicul 0s.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

JUNTA DE
ACCIONISTAS
GERENTE
GENERAL
|| SECRETARIA ||
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE
ADMINISTRATIVO DE OPERACIONES COMERCIALIZACION
Y DE FINANZAS
CONTADOR INSTALADORES VENDEDORES

Elaboracion: Christian Aman V.
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4.6.2 Organigramafuncional delaempresa

El organigrama funcional nos permite observar las divisiones de las diferentes

funciones asignadas a cada persona que forma parte de la empresa.

Todas las tareas deberan ser supervisadas y controladas para que cumplan con los
objetivos de laempresa. Los jefes de |os diferentes departamentos tendran la tarea de
gue su respectivo departamento cumpla con los objetivos; de ello dependera mucho
la€eficienciay eficacia de laempresa para satisfacer |as necesidades del cliente.

El tipo de organigrama es vertical, por tal razon cada persona debera dar a conocer
cualquier novedad a su superior. Al final del organigrama se'\encuentra la Junta de
Accionistas que sera e maximo 6rgano de autoridad, continuacion se encuentra la
Gerencia General que serala autoridad dentro de’la-empresa, y-ésta debera dar razon

de las actividades empresariales ala Junta de Accionistas.
Con d siguiente cuadro se podra apreciar’de una manera mas adecuada €

organigrama funciona de(la €mpresa con sus respectivos puestos y funciones

general es de cada empleado de |a-orgarizacion.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

JUNTA DE ACCIONISTAS

GERENTE GENERAL
(1 persona)

Es el responsable civil y penal de laempresa.

Llevara la direccion y evauara la planificacion
estratégica de la empresa.

Administrara correctamente los recursos de la
empresa para a canzar |as metas de la misma.

SECRETARIA
(1 persona)

Serd la encargada de dar
soporte tanto a la gerencia
como a las diferentes areas
de la compaiiia.

Elaborara  inform
tributaciones e impuestos.
Redlizara los balances
respectivos que la empresa
necesite y presentard a gerencia
con la finaidad de tomar las
decisiones correctas.

Deberd estar a tanto de todo lo
que ocurre dentro de la empresa
para poder dar soluciones

Elaboracion: Christian Aman V.

INSTALADORES
(1 persona)

Los instaladores deberan
cumplir con € proceso de
instalacion adecuada y €
funcionamiento correcto de
los dispositivos de seguridad
vehicular.
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4.6.3 Descripcion de cargos/ puestos

“La descripciOn de cargos es un proceso que consiste en enumerar las tareas o
atribuciones que conforman un cargo y gue lo diferencian de los demés cargos que
existen en la empresa; es la enumeracion detallada de las atribuciones o tareas del
cargo (qué hace e ocupante), la periocidad de la gecucion (cuando lo hace), los
métodos aplicados para la g ecucion de las atribuciones o tareas (como lo hace) y los

objetivos del cargo (por qué lo hace)” %

A continuacion se presenta la descripcion de cada uno de los puestos que

conformaran la empresa.

2 CHIAVENATO, Adalberto (1993). Administracion de Recurso Humanos. Bogota: Mc. Graw Hill. 4ta. Edicion. Pag. 239.
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DESCRIPCION DEL CARGO / PUESTO

DEPARTAMENTO NOMBRE DEL CARGO CcODIGO
Gerencia General Gerente General GG /001
FECHA ELABORACION FECHA REVISION
/ / / /

REQUISITOS LABORALES

* GRADO DE INSTRUCCION:

* EXPERIENCIA:

* OTROS:

DESCRIPCION LABORAL

* El Gerente desempefiara funciones adminjstrativas, y. a‘la vez revisara que se cumplan

Titulo universitario en Administracién de Empresas
Ingenieria Electronica o afines

Minimo tres afios como Gerente en otras empresas.

Conocimiento de inglés; programas informaticos.

con los procesos y que se realicen eficientemente.

* Planificara, organizara, dirigira y/controlaratodas’las actividades relacionadas a la

empresa.

* Estara pendiente de todas las-actividades relacionadas con la importacion, comercio,
instalacién vy distribucién’ del producto.

* Administrara todos{osrecursos correctamente para alcanzar las metas esperadas.

Elaboracion: Chfistian Aman V.
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DESCRIPCION DEL CARGO / PUESTO

DEPARTAMENTO
Financiero / Administrativo

NOMBRE DEL CARGO

Contador

CcODIGO
CON /002

FECHA ELABORACION

/ /

FECHA REVISION

/ /

REQUISITOS LABORALES

* GRADO DE INSTRUCCION:
* EXPERIENCIA:

* OTROS:

DESCRIPCION LABORAL

Estudios superiores en Administracion de Empresas o

afines

Minimo dos afios.

Conocimiento de impuestos, tributacion, ndmina personal,
programas informaticos.

* La persona para este cargo debera ser una personahonesta, responsable, y sobre todo
poseer habilidades para manejar al personal-baje.su. cargo.

* Debera estar al tanto de todo lo que ocurre dentro de la empresa para poder dar

soluciones efectivas.

* Controlara las acciones que r€aliza el personal de la compafiia.

* Realizara los balances respectivos que_la empresa necesite y presentara a gerencia con la
finalidad de tomar las decisiones correctas.

* Elaborara informes,.pagara triblitaciones e impuestos.

* Estard al mhando.del manejo financiero de la empresa.

Elaboracion: ChristiansAman V.
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DESCRIPCION DEL CARGO / PUESTO

DEPARTAMENTO NOMBRE DEL CARGO cODIGO
Operaciones Instaladores 10 /005
FECHA ELABORACION FECHA REVISION
/ / / /

REQUISITOS LABORALES
* GRADO DE INSTRUCCION:  Técnico superior. Eléctrico o Electrénico.
* EXPERIENCIA: Minimo dos afios en instalaciones de alarmas vehiculares.
* OTROS: Manejo de sistemas informaticos.

DESCRIPCION LABORAL

* Los instaladores deberan cumplir con el proceso de instalacién adecuada y el
funcionamiento correcto de los dispositivos de seguridad-vehicular.

* Deberan dar un excelente servicio y trato alcliente.y sobre.todo que los equipos de
seguridad vehicular estén debidamente instalados.

Elaboracion: Christian Aman V.
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DESCRIPCION DEL CARGO / PUESTO

DEPARTAMENTO NOMBRE DEL CARGO cODIGO
Comercializacion Ventas AV /006
FECHA ELABORACION FECHA REVISION

/ / / /

REQUISITOS LABORALES

* GRADO DE INSTRUCCION:  Estudios superiores.

* EXPERIENCIA: Minimo dos afios en funciones similares

* OTROS: Conocimientos de programas informaticos.
DESCRIPCION LABORAL

* Seran los encargados de visitar a los propietarios de vehiculos con el fin de dar a conocer
los equipos de seguridad vehicular.

* Reportaran las visitas realizadas al Jefe de Comercializacion.
* Deberan poseer excelentes relaciones personales.

* Deberan brindar un buen servicio alcliente, por medio de una atencién personalizada.

Elaboracién: Christian Aman V.
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DESCRIPCION DEL CARGO / PUESTO

DEPARTAMENTO
Administracion

NOMBRE DEL CARGO
Secretaria

cODIGO
AS /007

FECHA ELABORACION

/ /

FECHA REVISION
/ /

REQUISITOS LABORALES

* GRADO DE INSTRUCCION:
* EXPERIENCIA:
* OTROS:

DESCRIPCION LABORAL

Estudios superiores.
Titulo en secretariado.

Minimo un afio en funciones similares

Conocimientos de programas infokmaticos.

* Seré la encargada de dar asistencia a la gerencia generaly a las diferentes jefaturas.

* Deber& poseer excelentes relaciones personales,

* Deberd brindar un buen servicio al cliente;por medio de una atencion personalizada.

Elaboracion: Chrisian Aman V.
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CAPITULOV

ESTUDIO FINANCIERO Y ECONOMICO

5.1 Objetivosdel estudio financieroy economico

» Evauar y determinar larentabilidad del proyecto.

» Ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que han

proporcionado las etapas anteriores del presente proyecto.

» Elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales <para la evaluacion del

proyecto.

El estudio financiero “constituye<la sistematizacion contable y financiera de los
estudios realizados anteriormente y que’permitiran verificar los resultados que genera
el proyecto, a igua queda liquidez que genera para cumplir con sus obligaciones

operacionales y no.operacionales y finalmente, la estructura financiera’ %

Para la obtencidon /de la informacion necesaria y el desarrollo de este capitulo se
utilizé la investigacion directa, la misma que ayudd a determinar e calculo de los
activos fijos que va a requerir la compafiia SKYCONTROL ECUADOR CIA.

LTDA. paraempezar afuncionar.

2 Meneses, Edilberto (2001) Op. Cit..., p. 119
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5.2 Presupuestos
Toda empresa que se va a constituir de tener un presupuesto que es la determinacion

y asignacion de los recursos en términos cuantitativos para la consecucion de los

objetivos planteados.

521 Presupuestosdeinversion

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto se pueden

clasificar en tres grupos: activos fijos, activos diferidos y, capital de trabgo, los

mismos que se detallan a continuacion:

5.2.1.1 Activosfijos

Activos fijos son e conjunto de bienes tangibles o intangibles que posee una

empresa.
Para € caso de SKYCONTROL-ECUADOR CIA. LTDA. los activos fijos

necesarios para e arranque-de” la compafia se han clasificado en equipos

el ectrénicos, equipos de computo, equipos de oficinay herramientas.
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Cuadro 5.1

Activosfijos

ACTIVOSFIJOS
ACTIVOSFIJOS
VALOR VALOR
DETALLE UNIDAD | CANTIDAD UNITARIO TOTAL
MUEBLESY ENSERES

Escritorio peguefio u 5 $ 120.00 [ $ 600.00
Sillas de espera u 2 $ 70.00|$ 140.00
Sillas giratorias u 5 $ 80.00| $ 400.00
Mesade trabgo u 1 $ 150.00 [ $ 150.00
Perchero u 1 $ 8000|$ 80.00
Archivador u 2 $ 150.00 [ $ 300.00
Pizarron de PVC u 1 $ 6000 $ 60.00
Basureros u 3 $ 1500 $ 45.00

TOTAL $ 1,775.00

EQUIPOSY HERRAMIENTAS REQUERIDAS

Aspiradora u 1 $ )250.00 [ $ 250.00
Multimetro digitd u 2 $ 380.00 [ $ 760.00
tdadro u 1 $ 12000 [ $ 120.00
Cautin u 2 $ 5000|$ 100.00
Destornilladores el ectricos u 2 $ 4000| $ 80.00
Cgjade herramientas u 2 $ 180.00 [ $ 360.00

TOTAL $ 1,670.00

EQUIPO DE OFICINA

Teléfonos u 3 $ 95.00|$ 285.00
Fax u 1 $ 12000 [ $ 120.00
Extintores u 1 $ 2500| $ 25.00
Cdculadoras u 3 $ 1500 $ 45.00

TOTAL $ 475.00

EQUIPO.DE' COMPUTACION

Computadora PentiumAV u $ 400 | $ 460.00 [ $ 1,840.00
Impresoras L aser u $ 100 [ $ 15000 | $ 150.00
UPS u $ 100 | $ 15000 $ 150.00
Portétiles u $ 100 | $ 65000 (| $ 650.00

TOTAL $ 2,790.00

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.
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5.2.1.2 Capital detrabajo

El capital de trabajo son los recursos que requiere la compahia para cubrir de forma
inmediata los costos de: los sistemas de seguridad vehicular que de acuerdo a la
demanda potencial proyectada para € primer afio de operaciones es de 653 unidades
y, por ende para e primer mes se deben adquirir 54 sistemas de seguridad vehicular
para ofrecer a nuestros potenciales clientes; pago de mano de obra directa, costos
indirectos, gastos de ventas, gastos administrativos. En definitiva, es el capital con €

cual hay que contar para empezar atrabgar.

El monto de capital de trabajo asciende a USD $57,487.88 para cubrir los costos y
gasto de comercializacion durante € periodo pre operacional que es de 90 dias
laborables.

Cuadro 5.2
Capital detrabajo
CAPITAL DE TRABAJO

DETALKLE CAPITAL DE TRABAJO

Equi pos de seguridad vehicul ar $ 40,812.50
Suel dos y benefi cios.operativos $ 1,194.85
M anteni mi ento-de activosoperati vos $ 70.35
Arriendo patio'vehicular $ 450.00
Suel dos y benefi cios admini strati vos $ 7,086.55
Seryicios basi cos.admi ni strativos $ 435.45
M anteniimi ento de activos admi ni strativos $ 60.15
Suministros y'materia es $ 506.42
Arriendo oficina $ 1,500.00
Suel dos y beneficios de ventas $ 2,603.15
Comisiones $ 620.35
Gastos de marketing $ 2,148.10

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.

Dentro de los rubros que componen € capital de trabajo estan incluidos los sueldos y
salarios que se pagard a personal durante el proceso de pre operacion, los gastos de
arriendos, tanto de la oficina como del patio; los gastos administrativos, gastos de

ventas y gastos operativos.
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522 Inversion total

Considerando los rubros antes mencionados de las inversiones en activos fijos,
activos intangibles y capital de trabgo, € total de la inversion requerida para la

puesta en marcha del proyecto es.

Cuadro 5.3
Inversion total
ACTIVOSFIJOS
MUEBLESY ENSERES $ 1,775.00
EQUIPOSY HERRAMIENTAS REQUERIDAS $ 1,670.00
EQUIPO DE OFCINA $ 475.00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 2,790.00
TOTAL ACTIVOSFIJOS $ 6,710.00
CAPITAL DE TRABAJO
Equi pos de seguridad vehicul ar $ 40,812.50
Sueldos y beneficios operatiyos $ 1,194.85
Mantenimiento de activos operativos $ 70.35
Arriendo patio vehicular $ 450.00
Sueldos y beneficios administrativos $ 7,086.55
Servicios basi cos admi ni strativos $ 435.45
M anteni miento.de &ctivos admi nistrativos $ 60.15
Suministrosy materiaes $ 506.42
Arriendo-oficina $ 1,500.00
Sueldos y-beneficios de ventas $ 2,603.15
Comisiones $ 620.35
Gastos de marketing $ 2,148.10
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
|

TOTAL INVERSION SKYCONTROL 64,197.88

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.
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5.3 Financiamiento del proyecto

El financiamiento total del proyecto es de USD $ 64,197.88 el cual sera financiado
por fuente interna, esto es por recursos propios de los accionistas de la empresa. Los
accionistas participaran en partes iguales, los cual es tienen los fondos necesarios para
lainversioninicial paraéel proyecto.

Cuadro 5.4

Financiamiento

ESTRUCTURA DE CAPITAL
DETALLE VALOR RECURSOS PRQOPIOS %
ACTIVOS FIJOS 6,710.00 6,710.00 9.57%
CAPITAL DETRABAJO 57,487.88 57,487.88 90.43%
% DEFINANCIAMIENTO 100.00%

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.

5.4 Depreciacionesy amortizaciones

54.1 Depreciaciones

La “depreciacion esconsiderada, como la pérdida paulatina del valor por desgaste u
obsolescencia-de 10s ‘activos fijos’%. Dentro de este rubro se ubican los costos que
muestran la pérdida,de valor de los activos fisicos. (muebles y enseres, equipos y
herramientas, equipos de oficina, equipos de computacion.) A causa del deterioro

natural o por caer en desuso con €l transcurso del tiempo.

El método més utilizado en proyectos para obtener la depreciacion es € linea. A
continuacion se presenta la formula del método lineal de depreciacion y e cuadro de

las depreciaciones de los activos fijos del proyecto.

Depreciacion = Valor Actual — Valor Residual
Aros de Vida util

2 SARMIENTO, Rubén (1996). Contabilidad General. Cuenca. 1ra. Edicién, p. 144
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Cuadro 5.5

Céalculo de depreciaciones

VALOR DEL % DEPRECIACION | DEPRECIACION

ACTIVOSFIJOS ACTIVO VIDA UTIL ANUAL ANUAL
MUEBLESY ENSERES $ 177500 10 10% $ 171.50
EQUIPO DE OFICINA $ 475.00 10 10% $ 47.50
EQUIPO DE COMPUTACION $  2,790.00 3 33% $ 920.70
TOTAL $ 504000 $ 1,145.70

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Christian Aman V.

5.5 Presupuestos de operacion

En los presupuestos de operacion se detallan los ingresos.que la compafiia obtendra
por la comercializacion de los sistemas de seguridad vehicular, ademas se toma en
consideracién los egresos que vienen a constituirse envlos costos y gastos en los que

seincurrirén paralacomercializacion del producto.

55.1 Presupuestosdeingresos

5.5.1.1 / Comercializacion y ventas

Para determinar € presupuesto de ingresos, se tomd en cuenta la informacién

obtenida en lainvestigacion de mercado.

En base a la demanda potencial proyectada se calcul6 la cantidad a comercializar
mensualmente y anualmente, a fin de satisfacer la demanda, con estas cantidades se
calcularon los ingresos anuales, tomando e precio de $380 que se estim6 en €
estudio de mercado para € producto, mientras que para los afos siguientes se tomo

en cuenta un incremento en e precio correspondiente alainflacion anual del 5,10%.

Como se puede observar en € cuadro siguiente, |0s ingresos se incrementan hasta e

quinto afio de comercializacion, en €l que estabilizan las cantidades.
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Cuadro 5.6
Presupuesto de ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

VOLUVEN ESTIVIADO DE VENTA IO 0L | ANO 2012 QEY%:SB Ao | Ao 2015

UNIDADES VENDIDAS AL ARO 653 123 806 94 1,170
PRECIO POR UNIDAD § 3000($ 380001 § 40056 | $ [223[§ 44507
VALOR TOTAL DE VENTA §24314000{§ 2747400018 322849758 41125025 |$ 52073276

Fuente: Investigacion.
Elaboracion: Christian Aman V.

5.5.2 Presupuesto decostosy gastos

En este presupuesto se muestran |os costos y gastos-que realizara la empresa para

cumplir con sus operaciones durante € ciclo productivo gue normamente es de un
ano.

Para los costos y gastos proyectados a'b afios; se ha tomado en cuenta el porcentaje
de inflacion actual del 5,41% emitido por € INEC a mes de diciembre del 2011.

Para € caculo de la‘comision de ventas se tomd en cuenta e 1% del total del

presupuesto-de ingresos-anual es.
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Cuadro 5.7

Cuadro de costosy gastos
| RESUM EN DE COSTOS Y GASTOS |

[ CONCEPTO | ARNO2011 | ANO2012 | ANO2013 | ANO2014 | ANO 2015 |
Equipos de seguridad vehicular $ 163,250.00 | $ 180,750.00 | $ 201,500.00 | $ 243,500.00 | $ 292,500.00
A.INVENTARIO $ 163,250.00 | $ 180,750.00 | $201,500.00 | $ 243,500.00 | $ 292,500.00
Sueldos y beneficios operativos $ 4,779.40 | $ 5,079:40°|~$ 533840 | $ 10,930.82 | $ 11,506.38
B. MANO DE OBRA OPERARIOS $ 4,779.40 | $ 5,079.40 | $ 533840 | $ 10,930.82 | $ 11,506.38
M antenimiento de activos operativos $ 281.40 | $ 296.62 |\ B 312.67 | $ 329.59 | $ 347.42
Servicios basicos operativos $ 580.60 | $ 612.01 ) $ 645.12 | $ 680.02 | $ 716.81
Arriendos patio vehicular $ 1,800.00 | $ 1,8972.38 | $ 2,000.03 | $ 2,108.23 | $ 2,222.29
Depreciaciones $ 249.67 |/ $ 24967 | $ 249.67 | $ 33.00 | $ 33.00
C. COSTOSINDIRECTOS $ 2,911.67 |\$ 3,055.68 | $ 3,207.49 | $ 3,150.84 | $ 3,319.51
Sueldos y beneficios administrativos $ 28,8346.20 | $—31,196.20 | $ 32,836.52 | $ 34,565.59 | $ 36,388.19
Servicios basicos administrativos $ 2,74180 | $ 1,836.03 | $ 1,935.36 | $ 2,040.06 | $ 2,150.43
M arntenimiento de activos administrativos $ 240.60~ $ 253.62 | $ 267.34 | $ 281.80 | $ 297.05
Suministros y materiales $ 2,025. 70 $ 2,135.29 | $ 2,250.81 | $ 2,372.58 | $ 2,500.93
Gastos de constitucion $ 1,012.00
Arriendo oficina $ 6,000.00 | $ 6,000.00 | $ 6,324.60 | $ 6,666.76 | $ 7,027.43
Depreciacion $ 683.00 | $ 683.00 | $ 683.00 | $ 123.00 | $ 123.00
D. GASTOS DE ADMINISTRACION $ .40,049.30 | $ 42,104.14 | $ 44297.63 | $ 46,049.79 | $ 48,487.04
Sueldos y beneficios de ventas $ 1041260 | $ 11,462.60 | $ 11,529.02 | $ 12,703.95 | $ 13,375.44
Comisiones $ 2,481.40 | $ 2,747.40 | $ 3,228.50 | $ 4,112.50 | $ 5,207.33
Gastos de marketing $ 859241 | $ 9,194.91 | $ 9,866.58 | $ 10,894.21 | $ 12,052.52
Servicios basicos de verntas $ 1,161.19 | $ 1,224.01 | $ 1,290.23 | $ 1,360.03 | $ 1,433.61
M antenimiento de activos de ventas $ 7020 | $ 74.00 | $ 78.00 | $ 8222 | $ 86.67
Depreciacion $ 22233 | $ 22233 | $ 22233 | $ 69.00 | $ 69.00
E. GASTOS DE VENTAS $ 2294013 | $ 2492525 | $ 26,214.66 | $ 29,221.92 |$ 32,224.56
TOTAL COSTOS Y GASTOS 233,930.50 255,914.47 280,558.18 332,853.36 388,037.49

Fuente: Investigacion.
Elaboracién: Christian Aman V.
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5.6 Puntodeequilibrio

El punto de equilibrio es “la cantidad de produccién con la que los ingresos totales
igualan a los costos totales; es decir, con la que la utilidad de operacion es igua a
cero. El punto de equilibrio indica qué grado de ventas se tiene que conseguir para

evitar una pérdida’.**

Cabe sefidlar que para el calculo del punto de equilibrio se requiere identificar los

costos fijos y variables del proyecto como se lo muestraen el siguiente cuadro:

Cuadro 5.8
Clasificacion de costos fijosy variables
CLASIFICACION DELOS COSTOS

CONCEPTO ANO 1 FIJOS VARIABLES

Dispositivos de seguridad vehicular | $ 163,250.00 _ $ 163,250.00
Sueldos y beneficios $ 7940 s 4,779.40

Mantenimiento de activos $ 28140 | $ 281.40
Arriendo patio vehicular $ 1,800.00 | $ 1,800.00
Otros gastos indirectos 3$ 580.60 | $ 580.60
Depreciaciones $ 24967 | $ 249.67

Sueldos y beneficios $ 28,346.20 | $ 28,346.20 | -

Servicios béasicos $ 1,741.80 | $ 1,741.80

M antenimiento.de activos $ 24060 | $ 240.60

Suministros y wateriales $ 202570 | $ - $ 2,025.70
Otros gastos de administracion $ 6,000.00 | $ 6,000.00

Depreciacion $ 683.00 | $ 683.00

Gastos de constitucion $ 1,012.00 | $ 1,012.00

Sueldos y beneficios $ 1041260 | $ 10,412.60
Comisiones $ 2,481.40 $ 2,481.40
Gastos de marketing $ 859241 | $ 8,592.41
Servicios béasicos $ 1,161.19 | $ - $ 1,161.19
M antenimiento de activos $ 7020 | $ 70.20
Depreciacion $ 22233 | $ 222.33

TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 233,93050 | $ 59,652.21 | $ 174,278.29

Fuente: Investigacion.
Elaboracion: Christian Aman V.

2 HORNGREN, Charles T. (2002). Contabilidad de Costos un Enfoque Gerencial. México DF: Mc Graw Hiil. 10ma Edicion,p.

62
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El punto de equilibrio constituye uno de los primeros elementos de juicio que
permite evaluar € estudio, ya que determina € punto critico de produccion de la
empresa, para eso se requiere identificar los costos fijos y costos variables del

proyecto.
Laformula utilizada para el cdculo del punto de equilibrio es:

e Punto de equilibrio expresado en valores monetarios® (délares).

' CF
Pto.Eq.($) = —&y
1_ _—
Y
Donde:
CF = Costo fijo.
CV = Costo variable.
Y =Ingresos.
59,652.21
Pto.Eq:($) = . 174,278.29
248.140

Punto-de Equilibrio ($) = $ 200,402.88

Aplicando la férmula se obtiene como resultado un punto de equilibrio en délares de
USD$ 200,402.88 lo que significa que la empresa deberd vender dicha cantidad en
ddlares para no tener ni pérdida ni gananciay llegar a cubrir todos los costos totales

tanto fijos como variables.

%2 CALDAS, M. Marco. (2003). Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Quito: Publicaciones “H”. 4ta. edicién
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e Punto de equilibrio expresado en valores de produccion (unidad).

Después de haber obtenido e punto de equilibrio en ddlares, a continuacion se
caculard € punto de equilibrio en unidades de los dispositivos de seguridad
vehicular, paralo cual se ha utilizado el método de contribucion marginal, € mismo

gue se obtiene através de la siguiente formula:

[(Pvu *C)-(cvP* C)-CF =UO|

Despejando:

C- CF +UO
CMU

Y tomando en cuenta que en el punto de equilibrio, la‘utilidad de operacién es, por
definicion, cero. Al establecer UO=0, se'obtiene:

Donde:

PVU = Precio de venta unitario.

CVP= Costo/de venta unitario.

CMU = Contribucion margina unitaria (PVU — CVP).
CF= Costo fijo.

C= Cantidad de unidades de produccion.

uo= Utilidad de operacion.

Formula gue reemplazada con datos ya mencionados, se obtiene:

59,652.21

_ IIEED 52738527
(380 — 266,89)
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Al obtener los resultados, se puede visualizar que para llegar al punto de equilibrio
del proyecto, se requerira vender 527 unidades de dispositivos de seguridad
vehicular.

Gréficob.1

Gréfico punto de equilibrio

$150.000,00 -

$100.000,00 - @
$50.000,00 - - KK_) )
$0,00 : : : :
0 100 0 600 700 800
UNIDADES

(&}g@ s total =s=costo fijo =e—costo total

DOLARES

Elaboracion: Christian Aman!V/
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5.7 Estadosfinancieros proyectados

Los estados financieros proyectados muestran s un proyecto tendra ingresos
suficientes para su gecucion y si los margenes de utilidad seran lo suficientemente
amplios en la cantidad requerida para pagar deudas, financiar expansiones futuras y
dividendos alos socios.

Este andlisis arrojara datos sobre la seguridad de recuperacion de la inversion que el
proyecto de factibilidad tiene y sera la base para negociar financiamiento y atraer

inversiones.

“Los estados financieros se requieren principalmente para\realizar evaluaciones y
tomar decisiones de caracter econdmico. De ahi que la infermacién consignada en
los mismos debe ser muy confiable’

L os estados financieros considerados para € presente estudio son los que se indican a

continuacion:

++ Estado de restltados.
¢ Fujo neto de fondos.

+« Balance generd.

5.71 Estadoderesultados

El estado de resultados “presenta e resultado de las operaciones provenientes del uso

de los recursos en un periodo de tiempo determinado (un afio). Para que una empresa

pueda continuar en operacion debe ser capaz de generar resultados positivos” .

2 MENESES, Edilberto (2004). Op. Cit. pg,132
7 |bidem, p. 134

121



Cuadro 5.9

ESTADO DERESULTADOS DEL PROYECTO

CONCEPTO ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015
INGRESOS
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 248,140.00 274,740.00 322,849.75 411,250.25 520,732.76
Ventade bienes 248,140.00 274,740.00 322,849.75 411,250.25 520,732.76
COSTOS DEVENTAS 170,941.07 188,885.08 210,045.89 257,581.66 307,325.89
PRODUCTOS VENDIDOS 163,250.00 180,750.00 201,500.00 243,500.00 292,500.00
Inventario 163,250.00 180,750:00 201,500.00 243,500.00 292,500.00
MANO DEOBRA DIRECTA 4,779.40 5,079.40 5,338.40 10,930.82 11,506.38
Mano de obra 4,779.40 5,079:40 5,338.40 10,930.82 11,506.38
COSTOS INDIRECTOS 2,911.67 3,055:68 3,207.49 3,150.84 3,319.51
Costos Indirectos 2,662.00 2,806.02 2,957.82 3,117.84 3,286.51
Depreciacion propiedad, plantay equipo 249.67 249.67 249.67 33.00 33.00
(=) GANANCIA BRUTA 77,198.93 85,854.92 112,803.86 153,668.60 213,406.87
GASTOS 63,211.77 67,251.72 70,734.63 75,340.71 80,780.60
GASTOS DEVENTAS 23;162.47 25,147.58 26,437.00 29,290.92 32,293.56
Gastos de Ventas 22,940,113 24,925.25 26,214.66 29,221.92 32,224.56
Depreciaciones 222.33 222.33 222.33 69.00 69.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40,049.30 42,104.14 44,297.63 46,049.79 48,487.04
Gastos administrativos 39,366.30 41,421.14 43,614.63 45,926.79 48,364.04
Depreciaciones 683.00 683.00 683.00 123.00 123.00
GANANCIA ANTES DE PARTICIPACION
TRABAJADORES EIMPUESTO A LA RENTA DE 13,987.17 18,603.20 42,069.24 78,327.89 132,626.27
OPERACIONES CONTINUAS
Participacion trabajadores 2,098.08 2,790.48 6,310.39 11,749.18 19,893.94
GANANCIA ANTES DEIMPUESTOS 11,889.09 15,812.72 35,758.85 66,578.71 112,732.33
Impuesto ala ganancia 2,853.38 3,636.92 7,866.95 14,647.32 24,801.11
GANANCIA NETA DEL PERIODO 9,035.71 12,175.79 27,891.90 51,931.39 87,931.22
(-) Reservalegal 10% 903.57 1,217.58 2,789.19 5,193.14 8,793.12
RESUL TADO INTEGRAL TOTAL DEL ANO 8,132.14 10,958.21 25,102.71 46,738.25 79,138.09

* Porcentaje del Impuesto alarenta de acuerdo al Registro del Cadigo de la Produccion.

Elaboracion: Christian Aman V.
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En €l caso del Estado de Resultados proyectado, éste se sustenta en estimaciones de
ingresos, costos y gastos, que elaborados objetivamente, permitirdn definir la
utilidad, la relacion costo de ventas — ventas totales, rentabilidad y sobre sus
resultados se puede calcular el Flujo Neto de Caja, que servira para aplicar los
diversos criterios de evaluacion de proyectos, que a su vez explicaran la viabilidad o
no del proyecto.

5.7.2 Flujo neto defondos proyectado

La proyeccion del flujo neto de fondos, constituye uno de los elementos mas
importantes del estudio del proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectia

sobre |os resultados que en ella se determinen.

El objetivo del flujo neto de fondos es medir-e mavimiento de los recursos que se
dispondra durante la vida Util de la empresa, considerando los ingresos y |os egresos

reales incurridos por lamisma.

Cuadro 5.10
Fluj o-neto de fondos proyectado

CONCEPTO/ANOS 0 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015
A. FLUJO DE BENEFICIOS
1. Efectivo recibido deCligntes 248140.00 274,740.00 3284975 41125025 520,732.76
TOTAL BENEFICI@S 248140.00 274,740.00 3284975 41125025 520,732.76
B. FLUJO DE COSTOS
Inversion fija 6,710.00
Inversdn en capital de trabajo 57,487.88 - - - - -
Costos de operaciont 170,691.40 188,635.42 209,796.22 2571548.66 307,292.89
Gastos de admiristracion y ventast 62,306.43 66,346.39 69,829.29 75,148.71 80,588.60
TOTAL COSTOS 64,197.88 232,997.83 25498180 279,625,51 332,697.36 387,881.49
FLUJO ECONOMICO (A-B) -64,197.88 15,1427 19,758.20 4320424 78,552.89 132,851.27
MENOS:
Impuestos a trabajadlores por pager 2,098.08 2,790.48 6,310.39 11,749.18 19,893.94
| mpuesto ala renta por pagar 2,853.38 3,636.92 7,866.95 1464732 2480111
FLUJO FINANCIERO -64,197.88 10190.71 13,330.79 29,046.90 52,156.39 88,156.22

Fuente: Investigacion

Elaboracion: Christian Aman V.

123




5.7.3 Balancegeneral

El balance genera informa en una fecha determinada la situacién financiera de la
empresa, presentando en forma clara € valor de sus propiedades y derechos, sus
obligaciones y su capital, valuados y elaborados de acuerdo con los principios de
contabilidad generalmente aceptados. En € balance solo aparecen las cuentas reales
y sus valores deben corresponder exactamente a los saldos gjustados del libro mayor

y libros auxiliares.
El balance de situacion general tiene por objeto rendir un claro y preciso informe a
las partes interesadas en la empresa sobre la situacién de lamisma a fina de un afio

comercial.

A continuacién se presenta €l balance general generadoen'd presente estudio:
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Cuadro5.11
Balance general proyectado

BALANCE GENERAL
RUBRO ANO 0 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 57,487.88 72,630.04 87,436.78 124,233.62 188,609.17 295,063.94
Efectivo y equivalentes de efectivo 57,487.88 72,630.04 9,708.24 9,708.24 9,708.24 9,708.24
Inversiones Temporales - - 77,728.54 114,525.37 178,900.93 285,355.70
ACTIVO NO CORRIENTE 6,710.00 5,555.00 4,400.00 3,245.00 3,020.00 2,795.00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 6,710.00 5,5655.00 4;400.00 3,245.00 3,020.00 2,795.00
Muebles y Enseres 1,775.00 1,775.00 1,775.00 1,775.00 1,775.00 1,775.00
Herramientas 1,670.00 1,670.00 1,670.00 1,670.00 1,670.00 1,670.00
Muebles y enseres 475.00 475.00 475.00 475.00 475.00 475.00
Equipos de Conmputacion 2,790.00 2,790:00 2,790.00 2,790.00 2,790.00 2,790.00
(-)Depreciaciones acumuladas -1,155.00 -2,310.00 -3,465.00 -3,690.00 -3,915.00
TOTAL ACTIVO 64,197.88 78,185.04 91,836.78 127,478.62 191,629.17 297,858.94
PASIVVO
PASIVO CORRIENTE - 4,951.46 6,427.40 14,177.33 26,396.50 44,695.05
OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - 4,951.46 6,427.40 14,177.33 26,396.50 44,695.05
Impuesto atrabajadores por pagar 2,098.08 2,790.48 6,310.39 11,749.18 19,893.94
Impuesto alarenta por pagar 2,853.38 3,636.92 7,866.95 14,647.32 24,801.11
TOTAL PASIVO - 4,951.46 6,427.40 14,177.33 26,396.50 44,695.05
PATRIMONIO NETO
CAPITAL 64,197.88 64,197.88 64,197.88 64,197.88 64,197.88 64,197.88
Capital Social 64,197.88 64,197.88 64,197.88 64,197.88 64,197.88 64,197.88
RESERVAS 903.57 2,121.15 4,910.34 10,103.48 18,896.60
Reserva lLegal Acunulada 903.57 2,121.15 4,910.34 10,103.48 18,896.60
RESULTADOS ACUMUL ADOS - 8,132.14 19,090.35 44,193.07 90,931.32
Ganancias acunmuladas - 8,132.14 19,090.35 44,193.07 90,931.32
RESUL TADOS DEL EJERCICIO 8,132.14 10,958.21 25,102.71 46,738.25 79,138.09
Ganancia del periodo 8,132.14 10,958.21 25,102.71 46,738.25 79,138.09
TOTAL PATRIMONIO NETO 64,197.88 73,233.59 85,409.38 113,301.28 165,232.67 253,163.89
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 64,197.88 78,185.04 91,836.78 127,478.62 191,629.17 297,858.94

Fuente: investigacion
Elaboracion: Christian Aman V.
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5.8 Evaluaciéon econdmica financiera

La evaluacion econdémica financiera consiste en evaluar €l proyecto de manera
anterior a la gjecucion del mismo, esta accion es una etapa de comprobacion y se
preocupa de verificar la informacion y viabilidad de los datos consignados en el

proyecto.

La evaluacion tiene como objetivo determinar la viabilidad financiera'y economica
del proyecto através del andisis de los diferentes estados financieros y la aplicacion
de los criterios de evaluacion.

5.8.1 Criteriosdeevaluacion

Los métodos de evaluacion de proyectos de inversion deben basarse en informacion

idonea, extraida del estudio financiero, especialmente de los estados financieros.

La aplicacion de los criterios: de evaluacion se realiza basandose en los flujos
operacionales proyectados que [levan-atomar una decision, respecto del proyecto en

evaluacion.

5.8.1:1 . Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

La TMAR de un‘proyecto hace referencia a la tasa maxima que ofrecen los bancos
con una inverson a plazo fijo. Se puede tomar como referencia a indice
inflacionario de cada pais, dado que en el Ecuador existe inflacién. El otro factor que
influye en la TMAR es e premio a riesgo, que para € presente estudio es €
porcentaje de riesgo pais, éste significa e verdadero crecimiento del dinero, y se
Ilama asi porque €l inversionista siempre arriesga su dinero (siempre que no invierta
en € Banco) y por riesgo merece una ganancia adicional sobre la inflacién. Por 1o
tanto, laférmula para €l célculo eslasiguiente:
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TMAR = tasa deinflacion + premio al riesgo (riesgo pais)

Como se observa la TMAR es mayor que las tasas que ofrecen los Bancos d
depositar € dinero, debido a los factores antes explicados. No se ha tomado
solamente la tasa de inflacién del Ecuador porque se sabe que la tasa bancaria es
siempre mayor ala inflacion.

Si los Bancos ofrecieran una tasa igual o menor a la inflacién implicaria que, o no
ganan nada, o que transfieren sus ganancias a ahorrador, 10 que descapitalizaria al
Banco, |o cua nuncava a suceder.

En proyectos de inversion a largo plazo, dondela rentabilidad estd dada por
rendimientos futuros, es primordial fijar una tasa/de.descuento‘que debera aplicarse a
los flujos de fondos futuros para formularlos en“términos de valor actual con la

inversioninicial.

Cuadro5.13
CéculoTMAR (riesgo pais minimo)

<},1>7 6 7,22% 10,39%

Elaboracion: Chfistian Aman V.

Cuadro5.14
Célculo TMAR (riesgo pais maximo)

6,12% 7,67% 13,79%

Elaboracion: Christian Aman V.
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5.8.1.2 Valor actual neto (VAN)

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

El VAN se calculade la siguiente manera:
Se determinan los beneficios netos anuales de cada uno de 10s afios de vida util del
proyecto, restando de los beneficios los costos, ese resultade se'le resta la inversion

del afio cero.

Laformulaautilizarse es;

| VAN =100+ BNI(L¥)-L + BN2(LH)-2 + . BNt(L+)n |

Donde;

BNt = Beneficio-Netodesde € afio 1 hasta el afio t.
i = Tasade descuento.
t= Intervalo.de tiempo (1, 2,3,....n).

lo= Inversion del afio cero.

Lo que aplicando laférmula se tiene:

% CALDAS, M. Marco. (2003). Op.Cit.. p. 152
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Cuadro5.15

Célculo valor actual neto (riesgo pais minimo)

ANOS DE FORMULA DE CALCULO FLUJONETO
FUNCIONAMIENTO FLUIODECAANETO C=M(1+i) ACTUALIZADO
0 -64197.88 C=-64.197,88/(1+0,1039)0 -64197.88
1 10190.71 (=10190,71/(1+0,1039)1 9231.55
2 13330.79 (C=13330,79/(1+0,1039)2 10939.48
3 29046.90 (C=29046.90/(1+0,1039)3 21592.88
4 52156.39 (C=52156.39/(1+0,1039)4 35122.76
5 88156.22 (=88156.22/(1+0,1039)5 53777.96
VALOR ACTUAL NETO 66466.75

Elaboracion: Christian Aman V

Cuadro5.16

Célculo valor actual neto (riesg6. pafsmaximo)

AROS DE FORMULA DE CALCUL JONETO
FUNCIONAMIENTO | 2 0 DECAIANETO C=I(L+) S :\wumpo

0 6419788 |C=-64.197,88/(140,1379)0 -64197.88

1 1019071/ |C=10990,14/(1+0,1379)1 8955.72

2 13330.79 | | |0=13330,70/(1+0,1379)2 10295.51

3 200469 . [6=29046.90/(140,1379)3 1971458

4 5215639 [C=52156.39/(1+0,1379)4 31109.36

5 8815622 |C=88156.22/(1+0,1379)5 46209.63

" VALORAGTUALNETO 52086.92

Elaboracion; Christian Aman

El criterio’del valor\actua neto, plantea que e proyecto debe aceptarse cuando este
valor esigual o-.superior a cero, 1o que significa que & presente proyecto es atractivo

y debera ser aceptado debido a que arroja un beneficio alin después de cubrir € costo

de oportunidad de las alternativas de inversion.
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5813 Tasainternaderetorno (TIR)

Latasa interna de retorno se define como “latasa de descuento que hace que €l valor
actual neto seaigua a cero; es decir que € valor presente de las entradas de efectivo

sea exactamente igual alainversién inicial neta realizada.”®

El proyecto es conveniente cuando la TIR es mayor que la tasa de interés que se
recibira por el préstamo del dinero parala gecucion del proyecto, o latasa de interés
gue se habria obtenido de otras alternativas de inversion.

Laférmulaaaplicarse parael cdculodelaTIR es:

TIR =TD, +(TD - TD, Vi
VAN, = VAN ¢

Donde:

TDi = Tasa de descuento inferior

TDs = Tasa de descuento superior

VANI = Valor actual neto de latasa de descuento inferior

VANs = Vaor actua neto delatasa de'descuento superior

% LARA, Alvarez Juan (2000). Administracion Financiera: Una Introduccion a la Toma de Decisiones en el Corto y Largo
Plazo. Quito, p. 81
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Cuadro5.17

Célculodelatasainternaderetorno

AROS FLUJO NETO DE ENE Actualizado 25% FNF Actualizado FNF Actualizado a
FONDOS 30% % TIR
ARO 0 - 64,197.88 |- 64,197.88 64,197.88 64,197.88
ANO 1 10,190.71 8,152.57 7,839.01 7,622.33
ARO 2 13,330.79 8,531.71 7,888.04 7,458.01
ANO 3 29,046.90 14,872.01 13,221.17 12,154.86
ARO 4 52,156.39 21,363.26 18,261.40 16,324.55
ANO 5 88,156.22 28,887.03 23,743.03 20,638.12
TOTALES 17,608.69 6,754.77 0.00
TIR FORMULA 33.11%
TIR EXCEL 33.70%

Elaboracion: Christian Aman V

Lainversion en este proyecto es conveniente, puesto-que |a TiR/es de 33.70%, para

el periodo total del proyecto, es decir paradiez afios,

Cabe sefiaar que para tener mas precision-en’el’cdlculo de la TIR, se ha recurrido a

laopcidn de funciones financieras del programainforméatico Excel.

Como se puede observar, € prayecto tiene una TIR de 33.70% que superael TMAR

con riesgo minimo~que es-del 10.39% por lo que se puede manifestar que es un

proyecto con bases solidas que aval an su rentabilidad.

Con lo mencionado se concluye que cuando:

v' LaTIR esmayor quela TMAR, entonces el proyecto esviable.

v' LaTIR esigua quela TMAR, entonces es indiferente € hecho de realizar €l

proyecto.

v" LaTIR esmenor quelaTMAR €l proyecto no es viable.
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5.8.1.4 Relacion beneficio/ costo (B/C)

La relacion beneficio/costo (B/C), muestra la cantidad de dinero actualizado que
recibira el proyecto por cada unidad monetariainvertida. Se determinadividiendo los
ingresos brutos actualizados (beneficios) entre los costos actualizados. Para €

célculo generalmente se empleala mismatasaque laaplicadaen el VAN.

Este indicador mide la relacion que existe entre los ingresos de un proyecto y los

costos incurridos alo largo de su vida ttil incluyendo lainversién total.

1. Silareacion B/C es mayor que launidad, el proyecto, es aceptable, por que el

beneficio es superior a costo.

2. Si la relacion B/C es menor que la unidad,.eh proyecto debe rechazarse

porgue no existe beneficio.

3. Si lardacion B/C es igua a ta unidad, es indiferente llevar adelante €l

proyecto, porque nohaybeneficio ni perdidas.

Parael calculo de larelacion.beneficio / costo, se emplealasiguiente formula:

¥E ¥B, vB,
1T ==+ o
B__ (4 (1+) (1+i)
c I+ C1_1+ C:‘_g+ ............ + C”_
(1+i) (1+i) i)

Donde;

YB1: Ingreso bruto en e periodo uno, y asi sucesivamente.
10 Inversion inicial.

Cl: Costototal en e periodo uno, asi sucesivamente.
(1+1): Factor de actualizacion.

n: Periodos (afos).
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Cuadro5.18

Célculorelacion beneficio / costo

. . ACTUALIZACION INGRESOS | ACTUALIZACION EGRESOS

ANOS INVERSION INGRESOS EGRESOS (1039%) (1039%)

ANO 0 64197.88
ANO 2011 248140.00 232997.83 22478485 211067.88
ANO 2012 274740.00 254981.80 225456.33 209242.41
ANO 2013 322849.75 27962551 24000001 207867.98
ANO 2014 411250.25 332697.36 276940.99 22404251
ANO 2015 520732.76 387881.49 317662.71 236619.42

Elaboracion: Christian Aman V.

B/C

_ 128844.89 _
108,8840.19 ~

1.18

Para el presente proyecto larelacion beneficio 4 costo-esde 1.18, lo cua implica que

el proyecto debe aceptarse; es decir que por.cada dolar invertido se obtendra 0.18

centavos de dolar de utilidad.

5.8.1.5 Perfodo.derecuperacion delainversion

El plazo o perfodo de recuperacion de la inversion es € tiempo en que tarda en

recuperarse ‘la inversion' inicial basandose en los flujos actualizados y acumulados

gue se generan de periodo a periodo.

Dicho periodo de recuperacion es de 3 afios, los mismos que se obtuvieron de la

siguiente manera.
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Cuadro5.19

Periodo derecuperacion delainversion

CONCEPTO FLUJO ANOS
INVERSION INICIAL -64,197.88

(+) SALDOANO 1 10,190.71 1.00
(=) SALDO -54,007.17

(+) SALDOANO 2 13,330.79 1.00
(=) SALDO -40,676.38

(+) SALDOANO 3 29,046.90 1.00
(=) SALDO -11,629.47

(+) SALDO ANO 4 52,156.39

(=) SALDO 40,526.92

(+) SALDOANOS5 88,156.22

(=) SALDO 128,683.14

Elaboracion: Christian Aman V.

5.9 Indicesfinancieros

Los indices financieros se calculan, en base ja baance general. Este tipo de
indicadores no toma en cuenta e vaor-del-“dinero a través del tiempo, pero €
resultado que arrojan son defirpportancia para personas o entidades externas de la
empresa.

Hay cuatro tipos. basicosde razones financieras, las cuales se caculan a
continuacion:

5.9.1 indicesdeliquidez

59.1.1 Razdn corriente

ACTIVO CORRIENTE 72,630.04
RAZON CORRIENTE = = = 1467
PASIVO CORRIENTE 4,951.46
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Este indice nos indica la capacidad de pago de la empresa para atender obligaciones
corrientes o de corto plazo. Es decir, indica e dinero que se encuentra disponible en
el activo corriente para cubrir cada dolar de deuda.

Significa que por cada dblar de deuda a corto plazo se tiene 14.67 ddlares de
respal do.

5.9.2 indicesdesolidez

5.9.2.1 Indicedesolvencia

ACTIVO TOTAL 78,185.04
INDICE DE SOLVENCIA = = = 1579
PASIVO TOTAL 4,951.46

Este indice indicala cantidad de veces.con que'podemos cubrir nuestras obligaciones

totales, considerando todos | os activos.

En este caso se tiene que los-activos cubren 15.79 veces | os pasivos totales.

5.9.2.2 Apalancamiento financiero

ACTIVO TOTAL 78,185.04

APALANCAMIENTO FINANCIERO = = = 107
PATRIMONIO 73,233.59

Se puede considerar que € proyecto es viable, debido a que el grado de solidez sobre
la base del patrimonio corresponde a 1.07; lo que significa que por cada délar de

patrimonio existe 0.07 dolares de activo total.
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5.9.3 Indicesderentabilidad
59.3.1 Margen de ganancia en ventas
UTILIDAD NETA 9,035.71
MARGEN GANANCIAS VENTAS = = 3.6%
VENTAS 248,140

Este indice indica |la estructura de precios y costos que tiene la empresa, es decir de
cada ddlar de venta cuanto corresponde de utilidad a los accionistas. Para € caso
podemos apreciar que tenemos un 3.6% de utilidad sobre las ventas |lo cua nos
obliga a revisar € proyecto ya que la ganancia es muy bga\pero en los siguientes

anos la ganancia se va aumentando en su porcentgje.

5.9.3.2 Rentabilidad sobre activos

UTILIDADNETA
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS = =
ACTIVO TOTAL

9,035.71
= 012
78,185.04

Indica € porcentaje de-utilidadt neta que se ha logrado en la inversion total del

negocio, midetautilidad porCcada dolar invertido. Para el caso se ha obtenido € 12%

de utilidad neta por cadaddlar invertido.

5.9.3.3 Rentabilidad sobre patrimonio

UTILIDAD NETA

PATRIMONIO

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO = S

9,035.71
= 012

73,233.59

Determina & porcentgje de utilidad que la empresa ha ganado sobre € capital total

invertido. Para el caso, se demuestra que los socios obtendran una utilidad del 12%

del valor de sus aportaciones.
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CONCLUSIONES

v' Al findlizar este estudio de factibilidad se puede determinar que € sector de
accesorios para la seguridad vehicular esta en un crecimiento ato, ya que en
la actualidad las opciones de seguridad vehicular son muy limitadas y las

mismas no tienen un desarrollo tecnol 6gico compl eto.

v' Lainnovacién se convierte en un medio para lograr entrar en € mercado de
sistemas de seguridad vehicular, en donde las opciones no son muy
difundidas, para de esa manera lograr captar un mayor porcentgje de éstey a

lavez obtener un posicionamiento adecuado en la mente del cliente final.

v' El desarrollo del mercado tecnolégico ha-heche._que\ e cliente sea més
exigente en cuanto a seguridad de su vehiculo.se refiere y, por ende sus
necesidades sean satisfechas de lameiormanera

v" De acuerdo alainvestigacion realizada se logré deducir que existe un parque
automotriz objetivode 389.735 autos conformados por vehiculos y
camionetas de la ciudad-de Quito, cuyos duefios oscilan entre 20 y 59 afios
pertenecientes a/10s estratos medio ato y ato sin discriminacion de sexo y

con la necesidad de proteger su vehiculo.

v' Se'pudo identificar & crecimiento del parque automotriz en un 8% anual en
promedio y se determina que Quito representa el 77% de la poblacion de
Pichincha, & 30,89% del total del parque automotor y presenta una tasa de
6,3 robos por cada mil vehiculos.

v' Con los reportes y andisis estadistico se concluye que los vehiculos
preferidos por los delincuentes son los automoviles y las camionetas,
ocupando entre ambos € 69% del total de vehiculos robados en Quito,
situacion también favorable para € propdsito del presente estudio.

v" Con la encuesta que se redliz6, se pudo determinar la demanda estimada

anual de sistemas de seguridad vehicular en 297.874 autos, y una demanda
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insatisfecha de 130.636 vehiculos, cantidad sumamente interesante, sin
embargo en base a la capacidad de la compafiia y ala promocion y publicidad
a establecer se decidio captar € primer afio € 0,50 % y crecer un 0,05%
anuamente; porcentgjes que permitiran llegar a tener rentabilidad en los

préximos 5 afos de vida del proyecto.

A pesar de que las empresas que son competencia para la nuestra tienen
presupuestos atos para publicidad, en e caso de SKYCONTROL
ECUADOR se debe enfocar en posicionar su producto y marca en la mente
de los consumidores en base a publicidad directa aprovechando |os medios de
comunicacion sociales como la internet, asi como también la publicidad en

ferias automotrices y revistas especializadas del publico objetivo.

El amplio parque automotriz existente en-Quito, asi<como su crecimiento
constante, nos permitira tener un porcentge de participacion en e mercado

que produce rentabilidad.

Para un futuro se deberan realizar nuevas inversiones para lainvestigacion y
comercializacion de‘.nuevos-productos, para lo cua se necesita entablar
estrechas relaciones ,.comefciales con € sistema bancario para acceder a

créditos benéficiosos parala empresa.

En cuanto/al persona calificado que laborard en la empresa s bien es
importante y constituye una barrera de entrada importante, en este caso
debido a la experiencia previa que se tiene en este campo se aprovechara €
alto conocimiento obtenido para aplicarlo en € funcionamiento de las
principales areas de la empresa y, con dlo procurar que estas barreras de

entrada sean menos complicadas.

El Marketing Mix a utilizar en la empresa define la descripcion del producto
en lo referente a nombre, marca, sogan, logotipo, envase y etiqueta
empleados, |os cuales tienen siempre en cuenta posicionarnos en la mente del
consumidor; €l precio de $380, selo tomaen base a andlisis de los precios de

la competenciay ala preferencia de precio mostrada por |os encuestados.
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v' La distribucién del sistema se readizara principalmente, en venta directa en
auto lujos, distribuidores de alarmas, tomando como plan piloto la zona norte
de la ciudad de Quito, aprovechando las estrategias con los auto lujos para la
comercializacion de nuestro sistema, haciendo uso de la promocion a redlizar
en base a publicidad directa, promocién de ventas, relaciones publicas en
ferias automotrices y ventas personales de parte de nuestra fuerza de ventas.

v" En base a andlisis de la estructura organizaciona se define a la compafia
como una organizaciéon formal lineal, centralizada, con fines de lucro, cuya
configuracién organizacional es la de una burocracia simple, ya que la
coordinacion la lleva la cuspide estratégica mediante supervision directa y
estandarizacion de procesos, teniendo un minimo ‘de persona y de linea
media, para de esa manera entregar a clienteun-producto de alta calidad que
cumpla con todas las normas técnicas de seguridad.

v' Del estudio técnico se determina la localizacion y tamafio Optimo de la
empresa, escogiendo € sector delaThaguito y Jipijapa por presentar ventajas
como €l ato transito de vehiculos, infraestructura de primer orden, répido
acceso a las principales vias-de transporte y servicios basicos totalmente
implementados; el areadeta oficinay del patio donde iran los vehiculos alos
gue se instalaran les sistemas de seguridad vehicular son adecuadas tomando
en cuenta_que.eb primer aflo se necesitaran comercializar e instalar 653
sistemas anualmente, es decir 54 sistemas mensuales; mientras que para €
quinto afo se necesitaran producir 1170 sistemas anuales es decir 98 sistemas

mensual es para satisfacer la demanda potencial.

v' Lacomposicion de lainversion inicial en su totalidad estd dada por recursos

propios de |os cuatro socios que conformaran la empresa.
v El vaor que la empresa obtiene respecto a VAN es de $66,466.74 para los

10 afios de funcionamiento del proyecto, cumpliendo que e VAN > 0.; y
obteniendo una rentabilidad de $2,268.86.
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El valor TIR es igua a 33.70% mayor a costo de oportunidad estimado de
10.39% que es la minima aceptacion de rendimiento.

La empresa obtendra una razon beneficio costo de 1,18; esto nos permite
deducir que por cada dblar que se invierta se recuperan $ 1,18, por lo tanto a
través de este indicador se concluye que e proyecto es viable y tiene una
rentabilidad adecuada.

El periodo de recuperacién del proyecto se calculd en base a la acumulacién
de los flujos netos actualizados, determinando que la inversion se recuperara
en un tiempo de 3 afios de iniciado del proyecto, y esto permitird tener una
liquidez financiera a la empresa para los siguientes siete afios de vida del

proyecto.

En el primer afo del proyecto sepodraacanzar €l punto de equilibrio a partir
del noveno mes, situacion que| es positiva ya que la mayoria de las empresas
en los primeros afios reportan pérdidas;, mientras que en e quinto afio se lo
alcanza en la mitad del sexto mes; ademas mientras que en € primer afo se
necesitan vender 653.sistemas-para empezar a generar utilidad; en € quinto
ano se necesitan vender. 1170 sistemas para no tener pérdidas, esto significa
vender a menos 54 sistemas a mes durante € primer afio y 98 sistemas d
mes durante el guinto aiio mostrando un incremento muy significativo en la
rentabitidad de la empresa, lo cua sucede basicamente por € mantenimiento
de los costos fijos y a las ventas proyectadas las cuales estan sustentadas en

las estrategias de publicidad y promocion.
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RECOMENDACIONES

¢ Para mantener la tendencia innovadora del producto se debera tener una
constante e importante investigacion referente a sistemas de seguridad
vehicular, esto con € fin de ir implementando cambios de mejora para ofrecer

un producto diferente de los competidores.

¢ Se debe establecer capacitaciones constantes a los vendedores, para de esa
manera poder garantizar una atencion méas persondizada de los
requerimientos del cliente, el cua entendera y podra manegjar de meor
manera € sistema, lo cual mantendra a la compafiia a la vanguardia del

servicio.

¢ Al tener la empresa socios especiaizados-en. tecnologia es recomendable
analizar la posibilidad de ingresar en otro.tipo de mercados aternativos tales

como la seguridad de viviendas, 0 a su ez seguridad industrial.

¢ Es necesario buscar/incentivos de tipo financiero por parte de instituciones
gubernamentales a tratarse de un proyecto generador de empleo que brinda

beneficio al pais:

¢ Unavez que se-haya llegado a definir e plan estratégico de la empresa, se
debe capacitar atodo € persona en la mision, visién, politica 'y objetivos de
la empresa, para de esa manera alcanzar las metas propuestas por los

gjecutivos de la compariia.
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ANEXOS



ANEXO 1

GASTOS DE SUELDOSADMINISTRATIVOS DE CINCO ANOS

‘ SUELDOS ADMINISTRACION |

1 28,346.20 28,346.20

2 31,196.20 31,196.20

3 32,836.52 32,836.52

4 34,565.59 34,565.59

5 36,388.19 36,388.19
ANEXO 2

GASTOS DE SUELDOSDE VENTAS DE €INCO ANOS

SUELDOS DEVENTAS.
ARO VALORANUAL . |  COMISIONES TOTAL
1 1041260 248140 12,8400
2 11,462.60 2,74740 14,21000
3 11,520.02 318531 1471433
4 12,708 400822 16,707.17
E 1337544 5,00L15 1837659
ANEXO 3

GASTOS DE SUELDOS OPERATIVOS DE CINCO ANOS

SUELDOSGASTOSOPERATIVOS

ANO COSTOTOTAL MANO DEOBRA
1 4,779.40
2 5,079.40
3 5,338.40
4 10,930.82
5 11,506.38
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