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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio se enfoco en realizar el estudio de pre-factibilidad para crear una
representacion de la empresa americana AEROFLEX para el Ecuador, el estudio fue

realizado en las siguientes etapas:

Estudio de Mercado.- en este capitulo se realizd primero la segmentacion del mercado
objetivo de la empresa a crear, luego se tomaron las consideraciones necesarias para
realizar un cuestionario que resuelva ciertas dudas del comportamiento de la demanda y
oferta de productos de instrumentacién electrdnica en la ciudad de Quito. Una vez
concluido el cuestionario se realizaron las encuestas que posteriormente fueron
analizadas y arrojaron resultados que sirvieron para aplicar politicas de mercado y
conocer las proyecciones de ventas y participacion de mercado al que se aspira llegar
con la creacion de la nueva empresa. Ademas estos resultados indicaron que le proyecto
es viable.

Estudio Técnico.- en este capitulo se analizé el tamafio de la empresa, la disponibilidad
de recurso humano, financiero y de logistica para el correcto funcionamiento de la
empresa. Ademas se analizd los procesos implicados en la empresa y la distribucion de
la infraestructura necesaria.

Empresa y su Organizacion.- en esta etapa se analizo el tipo de empresa que se va a
constituir, la mision, vision, principios y valores en los que se va a solventar la empresa.
También se definié la organizacion y estructura de la compafiia a crear.

Estudio Financiero.- en esta etapa se realiz6 un completo estudio de presupuestos de
inversion, ingresos, egresos Y flujos de caja. Todos los anteriores necesarios para poder
analizar la rentabilidad y viabilidad del proyecto de inversion. Luego de analizo el
Punto de Equilibrio del Proyecto, es decir cuando con los ingresos se igualan los costos
totales. Adicionalmente se realizé un analisis financiero de sensibilidad que concluy6 en
que el proyecto debe ser implementado debido a su gran rendimiento financiero que

superd la tasa de descuento ponderada.

Finalmente se realizaron las conclusiones y recomendaciones de los cuatro capitulos.



ABSTRACT

This thesis is focused in a pre-feasibility study for the creation of a company to
represent AEROFLEX, (an American Company), in Ecuador. The study contains the
following stages:

Market Study: In this chapter | have first made market segmentation, target of the
company to be created. After, | took many necessary considerations to make an
assessment that responds to certain doubts of the demand and supply of electronic
instrumentation products for the city of Quito. Once the questionnaire was completed,
the polls were made which outcomes were analyzed to apply market policies and to
know sales forecasts and market contribution that the start-up company aspires to share.
Also, the result of the research showed up, that this project is feasible.

Technical Study: In this chapter, I have examined the size of the company, the
availability of human resources, finance and logistics, for the proper running of the
company. Also, | have analyzed the processes involved in the company and the

distribution of the necessary infrastructure.

The Company and its organization: At this stage, | have examined the type of
company to be incorporated, its mission, vision, principles and values on which, it will

be constructed. Also | have defined its organization and structure.

Finance Study: It is a complete study of investment budgets, revenues, expenses and
cash flows. All of them were necessary to analyze the profitability and viability of the
investment project. After, | identified the break-even point of the project, at which cost
or expenses and revenue are equal. | also carried out a financial sensitivity analysis,
which concluded that the project shall be implemented due to its high financial

performance that exceeds the weighted discount rate.

Finally, you will find conclusions and recommendations for each chapter.



CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

El Objetivo principal es investigar la factibilidad de venta de equipos de instrumentacion
electrénica en las empresas de servicios de telecomunicaciones en Ecuador.

Analizar la oferta y demanda de equipos de instrumentacion electronica para prueba y
medicion con el fin de obtener el tamafio del mercado y el porcentaje al que AEROFLEX

Ecuador puede acceder.

1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1.1.1 Analizar la factibilidad de la venta de equipos de prueba y medicion para
telecomunicaciones a empresas gque brindan estos servicios en Ecuador.

1.1.2 Analizar el porcentaje del mercado objetivo al cual puede acceder en Ecuador
la empresa a crear.

1.1.3 Definir la demanda insatisfecha de empresas objetivo que compran equipos de
prueba y medicion para telecomunicaciones en Ecuador.

1.1.4 Conocer la cuota de mercado estimado en el 2009 para AEROFLEX Ecuador.

1.2. ESTRUCTURA DEL MERCADO

El producto que se venderan esté estrechamente asociado al servicio y consiste en la “Venta de
equipos de Instrumentacion Electrénica 6 Equipos de Prueba y Medicién para
Telecomunicaciones con valor agregado y estard& complementado con un servicio

especializado de pre-venta, capacitacion y pos-venta”.



Las empresas que compran equipos de instrumentacion electronica para telecomunicaciones
son muy pocas por lo que el mercado objetivo es muy pequefio y esta muy bien definido. Se
podria catalogar al mercado objetivo como un mercado de oligopolio y esto es debido a que
muy pocas son la empresas que manejan los servicios de telecomunicaciones en el Ecuador.
Para citar un ejemplo en la telefonia fija en Ecuador la Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones tiene cerca del 95% de usuarios totales en el territorio ecuatoriano por lo
que esta empresa es casi un monopolio, otro ejemplo son las tres empresas que brindan el
servicio de telefonia movil en Ecuador y son Otecel (Movistar), Conecel (Porta) y Telecsa
(Alegro PCS). Casos similares son los de servicios de internet de banda ancha y proveedores
de centrales telefonicas.

La empresa AEROFLEX es una empresa que tendra una representacion exclusiva para el
Ecuador desde los Estados Unidos de Norteamérica, esta representacion consiste en equipos

de prueba y medicion portatiles para el area de telecomunicaciones.

Fotografia de uno de los equipos que vendera AEROFLEX

Figura 1.1. Fuente: Pagina web www.aeroflex.com

1.3. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO
El producto que vendera AEROFLEX consiste en equipos electronicos de ultima tecnologia
que tienen la caracteristica de ser portatiles, autbnomos (algunos tienen bateria propia),

ambiente Windows y pueden ser controlados remotamente. Estos equipos tienen como



objetivo diagnosticar y probar la calidad de servicio de las empresas de servicios de
telecomunicaciones.
1.3.1. Clasificacion por su uso y por su efecto
Segun su durabilidad.- el producto se lo clasificaria como bienes duraderos debido a
que son equipos que pueden durar cinco afios 0 méas. Contablemente estos equipos se
deprecian en 5 afios, sin embargo su tiempo de vida Gtil con un buen mantenimiento
preventivo puede extenderse mucho tiempo de vida util.
Bienes de consumo.- en esta categoria serian bienes de especialidad (equipos de
prueba para telecomunicaciones).
1.3.2. Productos y Servicios Complementarios y Sustitutos
En el mercado actual existen varios productos sustitutos que son similares al producto
que la empresa AEROFLEX va a ofrecer, sin embargo no son iguales. En el Figura
1.2. se muestra la cuota de mercado de los productos sustitutos que existen actualmente

en el mercado ecuatoriano.

Cuota Media de Productos Sustitutos en Quito

OTROS
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=

ACTERNA
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Figura 1.2. Fuente: Resultado de Investigacion de Mercado

Las marcas sustitutas que se muestran en el Figura anterior no reemplazan en un 100%
a la marca AEROFLEX porque en el estudio de mercado que se realizé ninguno de los
equipos sustitutos cumplen con todas las caracteristicas de la marca AEROFLEX, asi
hay equipos de AEROFLEX que son Unicos, es decir no tienen competencia. (Ver

Anexo 1.1. Resultados de la pregunta No. 2)
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1.4. INVESTIGACION DEL MERCADO

1.4.1. Objetivos de la investigacién de mercado

o Identificar el 20% de los clientes que generan el 80% de los beneficios basandose en la
regla 80/20 (Principio de Pareto)™.

e Identificar y definir oportunidades y problemas del mercado asi como fortalezas y
debilidades de la competencia para establecer las estrategias de mercado para ingresar
con el nuevo producto.

e Analizar la cuota de mercado de la competencia y estimar la demanda insatisfecha del
mercado a fin de que se establezca el mercado objetivo en el se enfocara la empresa.

e Ayuda a tomar decisiones del proyecto basadas en informacion confiable.

e Elaborar estrategias de ventas del producto en base a los resultados de la investigacion
de mercados y al cruce de variables.

1.4.2. Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un
bien o servicio en grupos mas pequefios, de modo que los miembros de cada uno sean
semejantes en los factores que repercuten en la demanda. Un elemento decisivo de una
empresa es la capacidad de segmentar adecuadamente su mercado. La segmentacion de
mercado esta orientada al cliente y, por esa razén, es compatible con el concepto de
marketing. Al segmentar, primero identificamos las necesidades de los clientes dentro de
un submercado y luego decidimos si conviene disefiar una mezcla de marketing para
satisfacerlas. Al adaptar los programas de marketing a los segmentos individuales, los
gjecutivos realizardn mejor su trabajo de marketing y haran uso mas eficiente de sus

recursos.?

! Pareto enunci6 el principio basandose en el denominado conocimiento empirico que la gente en su sociedad se
dividia naturalmente entre los «pocos de mucho» y los «muchos de poco»; se establecian asi dos grupos de
proporciones 80-20 tales que el grupo minoritario, formado por un 20% de poblacién, ostentaba el 80% de algo y
el grupo mayoritario, formado por un 80% de poblacién, el 20% de ese mismo algo.

2 Fundamentos de Marketing. Willam Stanton. 102 Edicién Capitulo I1. Pag. 155
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En el caso de la empresa AEROFLEX para la segmentacion del mercado se va a
considerar como primer criterio de seleccion que los clientes seran empresas en Ecuador
que vendan servicios de telecomunicaciones, estas empresas pueden ser medianas 0
grandes y deberan invertir en instrumentacion electronica mas de US$ 50.000,00 en

promedio cada afio.
Para este caso especial no se tomaran en cuenta aspectos de religion, demoFiguras,
psicoldgicos o psicoFiguras, sin embargo cabe sefialar que el 100% de las empresas que se

encontraron como Universo objetivo estan tienen sedes en el Norte de la ciudad de Quito.>

Mercado Objetivo (Empresas de Servicio de Telecomunicaciones)

Tamario de la empresa Inversion anual de | Inversion anual de

instrumentacion electronica de | instrumentacion electronica de

menos de US$ 50K mas de US$ 50K
Grande X
Mediana X
Pequefia X

Figura 1.3. (Elaborado por Marcelo Cardenas A.)

Nota: Se realiza esta segmentacién especial y no se toman en cuenta empresas con
menos de US$ 50.000,00 ddlares de inversidon anual porque para iniciar la empresa
AEROFLEX se concentrard en el 20% de las empresas que consumen el 80%
(Teorema de Pareto 80/20).

En una segunda fase de crecimiento de la empresa AEROFLEX Ecuador podra invertir
recursos hacia otro nicho de mercado de menor inversion y también se tendra una
vision para ingresar a otros mercados internacionales como Centroamerica, Colombia,
Paraguay, Bolivia, Uruguay. La razdn por la que se puede ingresar a estos paises es por
la estratégica situacion geografica que tiene Ecuador y al iniciar como representante de

Aeroflex en Ecuador puede a mediano plazo ser un centro de apoyo en ventas para los

* Hallazgo del estudio de mercado.
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paises mencionados donde Aeroflex no ha ingresado todavia y son potenciales

mercados.

Las empresas que estan dentro del segmento de mercado objetivo en Ecuador y que al
mismo tiempo conforman el UNIVERSO, son las siguientes:

1) Repsol YPF

2) Oleoducto (Petro Ecuador)

3) Alcatel y Telalca (mismo grupo)

4) Ericsson del Ecuador

5) Otecel (Movistar)

6) Telecsa (Alegro PCS)

7) Global Crossing (Conocida como IMPSAT anteriormente)

8) Conecel (Porta Celular)

9) Nokia-Siemens (Fusion de Nokia con Siemens)

10) Superintendencia de Telecomunicaciones (Supertel)

11) Corporacion Nacional de Telecomunicaciones (Fusion entre CNT y Pacifictel a
partir del 2008)

12) Andinanet (Pertenece a las acciones de CNT)

13) TELMEX (Grupo Telefonica Moviles de México)

14) TV Cable (Grupo TV Cable)

15) Fuerzas Armadas del Ecuador

1.4.3. Prueba Piloto

Debido a que el Universo es muy pequefio y al ser las encuestas dirigidas a los lideres
de las empresas, se realizd una prueba piloto a dos empresas: Petro Oleoducto y
Movistar.

Los resultados fueron que la informacidn obtenida es de caracter confidencial y no
se puede divulgar ni publicar y también se debia adicionar la pregunta No. 16 que
se incluye en el cuestionario final (Anexo 1) donde se pregunta puntualmente qué

tecnologia de pruebas piensa adquirir el cliente el proximo afio.
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1.4.4. Determinacion del Universo

Como ya se explico en la segmentacion de mercado, el Universo de las empresas
objetivo estd compuesto por un numero de 15 potenciales clientes y se lo segmento
segun la tabla del Figura 1.3. Las empresas seleccionadas se basan en entrevistas a
expertos en el campo de instrumentacion electronica y en base a los clientes de la
empresa ANRITSU (Informacidn reservada).

1.4.5. Determinacion del tamafio de la muestra
Debido a que el Universo de empresas objetivo es muy pequefio, para efectos de las
encuestas se abarcé todo el Universo y no se uso la técnica de muestreo probabilistico

donde se usa la férmula que sigue:

o ZZ*N*p*q
K?*(N-D+z*p*q

Donde,
N = Universo, q = probabilidad a favor, p = probabilidad en contra

Z = nivel de confianza, K = error de estimacion, n = tamafo de la muestra

1.4.6. Metodologia de la Investigacion de Campo

La metodologia usada para la investigacion de campo fue realizar una cita con el jefe,
gerente o lider que tiene el poder de decision de compra y se realizé la encuesta
personalmente para conocer las respuestas. Para cubrir las 10 empresas, la
investigacion tardo aproximadamente dos semanas (1 al 15 Mayo 2009).

1.4.7. Cuestionario

VER ANEXO 1

1.4.8. Investigacion de Campo

VER ANEXO 1

1.4.9. Tabulacion de Datos

VER ANEXO 2
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1.5.

1.4.10. Analisis de Resultados: Habitos de consumo, gustos y preferencias,
crecimiento de la poblacion: Informe de Mercado.
VER ANEXO 3

ANALISIS DE LA DEMANDA

1.5.1 Clasificacion de la Demanda

La demanda la conforman 15 empresas por lo que se clasificaria en un mercado

demanda de tipo oligopolio y los motivos ya se explicaron en el punto 1.2. Estructura

de Mercado del presente capitulo.

1.5.2. Factores que afectan la Demanda
1.5.2.1. Crecimiento Tecnoldgico.- En el mercado al que se dirige
AEROFLEX, el factor que afecta la demanda es el crecimiento tecnoldgico en
servicios de telecomunicaciones en el Ecuador. Asi tenemos que los principales
compradores son empresas que brindan el servicio de telefonia celular y han
tenido un crecimiento importante en los ultimos afios como se muestra en los

siguientes Figuras.

Crecimiento de la telefonia celular
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Figura 1.4. Fuente: SENATEL ABRIL 2009
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Cuota de mercado de las operadora de telefonia fija
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* Densidad calculada en base a nimero de lincas principales sobre la poblacion

Figura 1.5. Fuente: SENATEL ABRIL 2009

Conforme crecen estas empresas existen grandes cambios tecnoldgicos que
involucran la demanda de equipos de instrumentacion para prueba y medicion.

Otro mercado muy importante son las empresas de servicios de banda ancha,
asi tenemos Global Crossing del Ecuador y la empresa Ecuador Telecom que
ingreso al mercado ecuatoriano en Junio de 2004 (Diario EI Comercio) y ahora
forma parte del grupo América Mdviles y comercialmente tiene el nombre de
TELMEX.

Las empresas de telefonia fija como CNT y sus derivaciones Andinadatos y
Andinanet son otro mercado objetivo de AEROFLEX. Estas tres empresas han
tenido en los ultimos afios un gran crecimiento tecnolégico que fomenta la
adquisicién de equipos de prueba y medicién con las nuevas tecnologias como
telefonia digital, internet con ADSL (Asimetric Digital Suscriber Line), VDSL
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(Very High Speed Digital Suscriber Line) y enlaces dedicados punto-punto de

comunicacion de alta velocidad.

Otra tecnologia muy interesante que hace que crezca la demanda de equipos de
instrumentacién es la instalacion de fibra dptica por parte de CNT en convenio

con la empresa Siemens.

1.5.2.2. Precio del Producto.- debido a que los equipos de prueba y medicion
para el mercado de telecomunicaciones son muy costosos, las empresas
objetivo tienen que analizar muy bien la inversion que van a realizar y en
consecuencia esto afecta a la demanda, por este motivo son muy importantes las

estrategias de promocion del producto.

1.5.2.3. Capacitacion y Operacion del producto.- los equipos de
instrumentacion para telecomunicaciones son equipos muy complicados de usar
y usan una tecnologia muy especializada. Debido a esto, el personal que va
adquirir 'y operar los equipos, tienen que estar debidamente informados y
capacitados, es decir tienen que ser profesionales del area de
telecomunicaciones. Por este motivo hay que saber atacar muy puntualmente el

mercado.

1.5.2.4. Situacion Politica-Econdmica del Pais.- las condiciones politicas-
econdmicas del pais también influyen en la demanda, es asi que en el afio 1999
existieron cambios sustanciales en la politica y la economia (sale el Presidente
Jamil Mahuad y se dolariza el pais), en este afio (1999) la demanda de equipos
de prueba y medicion disminuye sustancialmente hasta que Ecuador se
estabiliza con la dolarizacion ya establecida y se puede apreciar un crecimiento
constante en la Economia hasta el 2009, afio en el que entramos en una crisis a
nivel mundial. Actualmente se estima para el 2009 una inflacion proyecta del
6,52% de acuerdo a la pagina web del MICIP. Podriamos concluir que

actualmente existe una relativa estabilidad econdémica y una estabilidad politica
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porque Rafael Correa ha sido elegido para gobernar el Ecuador por un periodo
de 4 afios mas a partir de julio de 2009.

1.5.3. Comportamiento Historico de la Demanda

En sus inicios, las empresas OTECEL y CONECEL en 1995 implementaron el sistema
de radio bases para la cobertura de telefonia celular en el Ecuador con tecnologia
AMPS (Sistema de Telefonia Movil Avanzada) y TDMA (Acceso Mdltiple por
Division de Tiempo). La demanda de equipos de prueba y medicion en los primeros
afios (1999 a 2001) fue de mas de US$ 2°500.000,00* por afio. Conforme pasaban lo
afios llegaron nuevos inversionistas que inyectaron grandes capitales a las empresas
mencionadas, evolucionaron las tecnologias en el afio 2002, entonces OTECEL migré
a tecnologia CDMA (Acceso Multiple por Division de Codigo) mientras CONECEL
migré a tecnologia GSM (Sistema Global para Comunicaciones Maviles), en este afio
las dos empresas invirtieron mas de US$ 37000.000,00° en equipos de prueba y

medicion.

En el afio 2002 Andinatel, Andinadatos y Andinanet invirtieron mas de US$
107000.000,00° en equipos de prueba y medicién, Andinatel tenia el plan de digitalizar
todas las centrales telefonicas y crear el anillo de fibra Optica para Quito, mientras
Andinanet y Andinadatos creaban nuevos servicios de internet para velocidades mas

altas.

La Superintendencia de Telecomunicaciones para poder controlar el espectro
Radioeléctrico que esta bajo su potestad, ha invertido en los ultimos afios un promedio
de US$ 500.000,00" en equipos de prueba y medicién con el objetivo de poder
controlar la calidad del servicio de las empresas de telecomunicaciones que funcionan
en el Ecuador. Estos datos son tomados de la pagina WEB de la Superintendencia de

Telecomunicaciones.

* Informacién confidencial obtenida de expertos de la empresa CONECEL y OTECEL
> Informaci6n confidencial obtenida de expertos de la empresa CONECEL y OTECEL
® Informaci6n confidencial obtenida de expertos de CNT

" Informacién confidencial obtenida de expertos de SUPERTEL
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Las empresas Petroleras, que usan sistemas avanzados de telecomunicaciones para

comunicarse desde Esmeraldas y Quito hasta el Oriente, también han invertido en los

ultimos afios en instrumentacion electronica. No se tienen datos exactos de sus

inversiones pero segun el Ing. Raul Pazmifio, funcionario de Petroleoducto se invierte

alrededor de US$ 530.000 anuales en equipos de prueba y medicién.

1.5.4. Demanda Actual

1.5.4.1. Demanda Actual del Servicio

VALOR EN MILES DE

INVERSIONES EN EQUIPOS DE PRUEBA OREPSOL YPF
@OLEODUCTO
1000 DALCATEL
800 DOERICSSON
®OTECEL
(0))
IﬁI:J 600 OTELECSA
S 400 @GLOBAL
6' CROSSING
a 200 ONOKIA SIEMENS
0 WSUPERTEL
1 @PORTA
EMPRESA OCNT
OANDINADATOS

Figura 1.6: Resultado de la investigacion de mercado a 12 empresas

En el Figura 1.6., se puede distinguir que las empresas OTECEL, CONECEL y
TELECSA, las tres operadoras de celular, van a invertir mas cantidad de dinero,
mas de US$ 1°200.000,00 cada una en el 2009 segun encuestas realizadas. Esto
es debido a que estas tres empresas estan en constante cambio tecnoldgico, asi
tenemos:

OTECEL.: estd evolucionando hacia la tecnologia UMTS (Universal Mobil
Telephone Services) y HSDPA (High Speed Download Packet Access) o
Tecnologia Celular de Tercera Generacidon, que bdasicamente consiste en
entregar al usuario servicios de datos de alta velocidad desde el teléfono celular.
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CONECEL.: esta también evolucionando hacia tecnologia UMTS y HSDPA de
Tercera Generacion.

TELECSA: estd en tecnologia EVDO (Enhanced Version Data Only) para
datos por internet y esta usando tecnologia GSM (Global System for Mobil
Communication) para telefonia celular. Entre los planes a futuro de Telecsa
(Alegro PCS) son migrar hacia UMTS en el 2009°.

El hecho de que estas tres empresas estén evolucionando en tecnologia,
involucra la necesidad de invertir en equipos de prueba para verificacion de la
calidad de servicio y consecuencia de esto, la Superintendencia de
Telecomunicaciones debe invertir también en equipos de medida y prueba para
verificar el cumplimiento de la calidad de servicio de las tres operadoras.

Otro dato muy interesante que se presenta en Figura 1.6 es la inversion de CNT,
Andinadatos y Andinanet, esto debido a la digitalizacion de los servicios que
presta CNT y los servicios de valor agradado que hoy en dia brindan, como
ejemplo tenemos los servicios de internet, internet de banda ancha, red digital
de servicios integrados, video conferencia y enlaces de datos punto-punto. Esto
involucra a las tres empresas para que inviertan en equipos de prueba y
medicién para la verificacion de calidad de servicio de los nuevos servicios. La

inversion estimada segln la encuesta es de US$ 1°500.000,00.

1.5.5. Proyeccién de la Demanda

Las empresas Movistar y Porta se encuentran actualmente cambiando o migracion de
tecnologia hacia la Ilamada tercera generacion UMTS (Universal Mobil Telephone
Services) y tecnologia de datos HSDPA (High Speed Packet Data Access).
Basicamente los que permite UMTS y HSDPA es tener voz, video y datos de alta
calidad en el terminal celular.

La empresa Alegro PCS esta creciendo en la cobertura de celdas a nivel nacional y es
muy probable que por apoyo actual que tiene del gobierno, haga grandes inversiones en

equipos de prueba para medir la calidad de servicio de las celdas instaladas.

8 Conversacion con Ing. Augusto Espin, actual Gerente General de TELECSA (15 mayo 2009)
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Existe una nueva empresa que ingreso al mercado ecuatoriano desde junio de 2007
(Publicado en el Diario EL COMERCIO), esta empresa es TELMEX que absorbié a
Ecutel (Ecuador Telecom). Telmex actualmente estd brindado servicios de internet,

telefonia y banda de ancha.

El grupo TVCABLE es otro mercado potencial que actualmente ofreciendo servicios
de voz, video y datos. Por estos nuevos servicios TV Cable necesitara adquirir equipos

para prueba y medicion.

Un cliente potencial es Superintendencia de Telecomunicaciones que es el 6rgano de
control y regulacion de los todas las empresas que dan servicios de telecomunicaciones
en el Ecuador. SUPERTEL necesita adquirir nuevos equipos de vanguardia tecnoldgica
para poder realizar las operaciones de control de las diferentes operadora de telefonia
fija, telefonia movil, TV Cable, TV broadcasting e Internet.

El mercado objetivo presenta un gran potencial de ventas puesto que las empresas
objetivo (Servicios de Telecomunicaciones) tienen una inversion muy grande en
equipos de prueba y medicion. En Quito se estima que las 15 empresas objetivo del
estudio inviertan alrededor de US$ 8°000.000,00 en el afio 2009 segun investigacion la

de mercado.

El objetivo de la empresa AEROFLEX serd alcanzar una cuota de mercado del 10 al
15% que equivale a US$ 800.000,00 a US$ 1200.000,00.
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Cuota de mercado de equipos de prueba y medicion para
telecomunicaciones estimado para AEROFLEX

Cuota de mercado AEROFLEX

estimado en del 10-15%.

Figura 1.7. Resultado de la investigacion de mercado

Existe en el mercado actual un producto substituto que vende la empresa Anritsu en el

Ecuador. A continuacion se muestra informacién de las ventas de Anritsu en los

ultimos afios.

Ventas producto sustituto “Anritsu”

CONFIDENCIAL

Afo

Ventas US$

2001

800.000

2002

820.000

2003

300.000

2004

880.000

2009

1°200.000

2006

1°430.000

2007

1°825.000

2008

1°400.000

Tabla 1.1. Fuente: Informacion reservada empresa ANRITSU

Nota: Esta informacion es confidencial y bajo ninguna circunstancia podra ser divulgado
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Ventas Anritsu Ecuador (confidencial)

1600000
Ventas
1400000 Curva de tendencia
y =115417x - 2E+08
1200000 R2=0,8492

v
) 1000000
>

800000

600000

400000
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Ano

Figura 1.8 Fuente: Informacion reservada empresa ANRITSU

Nota: Estos datos son confidenciales y bajo ninguna circunstancia podran ser divulgados.

Podemos proyectar y ver que las ventas para el afio 2009 del producto sustituto sera de
US$ 1°600.000 segun la curva de tendencia.

1.6. ANALISIS DE LA OFERTA

El proposito que se persigue con el andlisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y
las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicién del mercado un bien
0 un servicio.
1.6.1. Clasificacion de la oferta
La estructura del mercado de venta de equipos de medicion y prueba en
telecomunicaciones esta compuesta por pocas empresas que ofrecen estos productos.
Basicamente se pueden encontrar 4 competidores en el mercado segun resultados de la
encuesta pregunta 1. Es asi que se puede catalogar a la oferta como Mercado
Oligopdlico y este tipo de mercado tiene como caracteristica que una politica de una de

las empresas va a influir en el resto.
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En el caso de la empresa que AEROFLEX, es una empresa que ofrece un producto un

poco diferente al que ofrece la competencia, debido a que son equipos pequefios y

portatiles. Ademas existira un valor agregado que ofrecera AEROFLEX vy sera ofrecer

importacion rapida de equipos junto con una capacitacion especializada.

1.6.2. Factores que afectan a la oferta
1.6.2.1. Proveedores.- en la oferta de productos de instrumentacion electronica
para telecomunicaciones influye el proveedor de cada empresa. Los oferentes
del producto que se ofrece tienen como proveedor una o dos marcas especificas
de las cuales son representantes exclusivos para el Ecuador. Asi en el caso de
AEROFLEX el Proveedor es AEROFLEX y es la representacion exclusiva.
En el mercado Quitefio no existen mas de 4 empresas competidoras,
AEROFLEX seria la quinta empresa.
1.6.2.2. Cambios Tecnoldgicos.- los cambios tecnol6gicos hacen que se creen
nuevas tecnologias, asi es el caso de AEROFLEX, que es una empresa nueva
ubicada en Wichita (USA) y que gracias a la los avances en electronica han
logrado crear equipos portatiles, compactos y con baterias de larga duracion, lo
cual diferencia claramente al producto que se va a vender con la competencia.
1.6.2.3. Conocimiento Tecnoldgico.- para poder constituir una empresa de
venta de equipos y prueba para telecomunicaciones se debe conocer muy bien
las tecnologias avanzadas de telecomunicaciones. En nuestro pais hay pocas
personas capacitadas y que tengan el conocimiento para poder manejar
productos muy sofisticados y complejos.

1.6.3. Comportamiento histérico de la oferta

En los ultimos 8 afios solo existen 4 empresas que son las mas importantes en Ecuador

y que venden equipos de prueba y medicion, estas empresas son Agilent, Acterna,

Anritsu, Fluke. (Investigacion del mercado en Ecuador y resultados de la encuesta a

expertos).

1.6.4. Oferta actual

Actualmente el mercado mayormente esta conformado por las 4 empresas mencionadas

en el punto 1.6.3.
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1.7.

1.6.5. Proyeccion de la Oferta

La proyeccion para el 2009 es que se ofertardn cinco marcas:
1) Agilent

2) Anritsu

3) Acterna

4) Fluke

5) AEROFLEX

1.6.6. Estimacion de la demanda insatisfecha

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada en la ciudad de Quito se estima que
las 15 empresas objetivo invertiran alrededor de US$ 8°000.000,00 en el afio 20009.
Podemos concluir que mas del 50% del mercado esta insatisfecho lo que en cifras
equivale a mas de US$ 4°000.000,00.

ANALISIS DE PRECIOS

1.7.1 Historicos

Los productos de instrumentacion electronica para telecomunicaciones han vendido en
dolares americanos siempre y la causa es que las marcas son Americanas 0 Europeas
por lo que siempre se han cotizado estos productos en moneda estadounidense. Los
precios se han mantenido relativamente estables en los Gltimos afios y han existido
incrementos sutiles debido a la inflacion en los Estados Unidos. Igualmente los costos

de importacidn se han mantenido estables los tltimos dos afos.

1.7.2 Proyectados
Los precios para el 2009 se mantendran similares a los de afios anteriores, sin embargo
se estima existira un incremento del 2 al 5% debido a la inflacién en los Estados

Unidos y en el Ecuador.
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1.8.

COMERCIALIZACION

1.8.1 Estrategias de Precios

En el caso del producto que se va a vender, los precios son de la lista internacional de
AEROFLEX vy se debe adicionar otros costos entre los que se incluyen:

- Flete Aéreo

- Seguro de transporte

- Bodegaje

- Importacion

- Aranceles

- Capacitacion

- IVA

Estos incrementos de precios dependeran del tamafio del equipo, del monto del equipo, de
la partida arancelaria en la que se catalogue el equipo, del peso y volumen de la

mercaderia y del nivel de capacitacion que se requiera.

1.8.2 Estrategias de Promocion

La estrategia de promocion sera publicidad de los equipos por medio de visitas directas al
cliente, donde se expondran las ventajas de los equipos sobre la competencia. Otra forma
de promocion serd invitar a los lideres de decision de compra a cenas y también se
realizaran presentaciones de los equipos en Hoteles. Se podra eventualmente publicar

propaganda en revistas especializadas de tecnologias de telecomunicaciones.

1.8.3 Estrategia de Producto

El producto AEROFLEX es un producto que se diferencia de la competencia
principalmente por ser portatil, amigable y tener bateria autdbnoma de larga duracion, es
prueba de golpes, tiene pantallas a color, tienen interface con el usuario en espafiol y tiene

una garantia de repuestos por 5 afos.
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1.8.4 Estrategia de Plaza
En el caso de AEROFLEX, sera el representante exclusivo para todo el territorio
ecuatoriano. La estrategia sera dar a conocer al mercado objetivo el nuevo producto y

posicionar la marca.

1.8.5 Canales de Distribucion
AEROFLEX es un canal de distribucion directo desde los Estados Unidos de Norteamérica
y es representante exclusivo para Ecuador. La empresa no tendra canales de

subdistribucion en Ecuador.

1.8.6. Determinacion de margenes de Precios (comercializacion)

Los margenes de precios estan dados por los precios internaciones de AEROFLEX mas los
costos de importacion que se denotd en la estrategia de precios. Normalmente los
margenes de ganancia total deberan estar entre el 20% y 35%. Esto dependera de la
cantidad de productos vendidos, debido a que la marca AEROFLEX se maneja por
comision y cuando se cumple la cuota oficial para Ecuador o se la supera la cuota existen
premios y bonificaciones adicionales que se reflejan en dinero y por lo tanto en porcentaje

de ganancia.
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CAPITULO Il
ESTUDIO TECNICO

2.1. TAMANO DEL PROYECTO

2.1.1. Factores determinantes del Tamafio
La determinacion del tamafio responde a un analisis interrelacionado de una gran
cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de insumos,
localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se
crearfa con el proyecto.’
2.1.1.1. El Mercado
En el caso de la creacion de la empresa AEROFLEX, el mercado objetivo ya
analizado en el primer capitulo del presente proyecto esta compuesto por 15
empresas potenciales que brindan servicios de telecomunicaciones en Ecuador.
Debido a esta caracteristica se puede concluir que el mercado en este caso es
pequefio desde el punto de vista del nimero de clientes, pero no desde el punto
de vista de inversiones que realizaran estas empresas.
2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros
La inversién que se debe realizar inicialmente para montar la empresa
AEROFLEX se estima en US$ 65.000,00 de cuales serdn capital propio US$
45.000,00 y el resto podra ser financiado por alguna institucion bancaria, sin
embargo existen ciertas instituciones que otorgan préstamos a menor interés
con el Banco Nacional de Fomento.
Segun lo estimado anteriormente el 70% de inversion sera capital propio y el

30% sera apalancado.

% Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Nassir y Reinaldo Sapag Chain
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2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra

El Talento Humano, lo mas importante de la empresa a crear seré estimado de

la siguiente manera:

- Contadora-Secretaria (Gerencia Financiera): debido a que el volumen de
ventas de la empresa AEROFLEX en cantidad serd baja pero con precios
considerables, habran con muy pocas facturas, por lo que se podra contratar
una secretaria contadora cuyas funciones seran contestar llamadas
telefonicas, enviar y recibir e-mails y faxes, llevar el seguimiento de la
agenda del Gerente General, llevar la contabilidad de la empresa, emitir las
facturas, comprobantes de retencion, administrar caja y otras funciones de
una contadora. Es muy facil encontrar el mercado laboral una sefiorita que
pueda cumplir con estas responsabilidades. Esta persona serd contratada
para trabajar a tiempo completo.

- Ingeniero de Soporte Técnico: que se encargard de atender a los clientes,
hacer las proformas, serd ademas responsable del asesoramiento técnico con
respecto a la configuracion de equipos e inquietudes que tenga el cliente,
calibracion de equipos, mantenimiento y capacitacion. Esta persona
trabajara a tiempo completo y debera ser un Ingeniero Electrénico con
especialidad en Telecomunicaciones.

- Gerente General y Administrativo: Yo, Marcelo Cardenas estaré en
capacidad de poder Administrar la nueva empresa.

- DHL e-procurement® como socio estratégico para las importaciones.-
DHL trabajaran conjuntamente con la empresa y se encargaran de todos los
tramites de importacion de los equipos que se van a vender. Para esto se
debe abrir una cuenta de importaciones y otra de exportaciones con DHL,
El sistema e-procurement con el cuenta DHL actualmente permitira hacer
un seguimiento eficiente y optimizar recurso, pudiendo hacer importaciones
directas desde fabrica (EX WORKS) o desde Miami hacia el Ecuador. Para

19 Consiste en la administracion de érdenes de compra de clientes que requieren importacién de
productos y el seguimiento del envio desde el comprador hasta la entrega en su puerta.
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esto DHL se encargara de todos los tramites que incluyen el embarque,
seguro, formulario DAV, bodegaje y entrega local en las oficinas de
AEROFLEX Ecuador.

2.1.1.4. Disponibilidad del producto terminado

Para el caso de la empresa “AEROFLEX?”, los equipos que se venderan seran
bajo pedido y se configurardn en la fabrica en los Estados Unidos de
Norteamérica de acuerdo a las especificaciones que el cliente en Ecuador
necesite. Para esto la fabrica ubicada Wichita (Estados Unidos de
Norteamérica) tarda de 10 a 30 dias, dependiendo del equipo y configuracion,
para entregar la mercaderia FOB MIAMI*2, posteriormente el agente afianzado
de aduanas 6 DHL tardaran de 5 a 20 dias mas hasta realizar todos los tramites
legales para la importacion a Quito-Ecuador.

Ademas se debera tomar en cuenta para la compra de muebles de oficina y

computadores.

2.1.2. Definicion del Tamarfio Optimo y Capacidades de produccion

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de inversiones y costos que se calculen
y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacién. De igual manera, la decision que se tome respecto del tamafio
determinard el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimaciéon de los

ingresos por ventas. ™

2.1.2.1. Demanda

Para el mercado de equipos de prueba y medicion para telecomunicaciones se
tiene 15 empresas objetivo de las cuales se estima una demanda para el afio
2009 de US$ 87300.000,00 segun datos obtenidos en la encuesta y de acuerdo a

1 DAV: Declaracién Andina de Valor (Ver Anexo 5)
12 FOB: Free On Board (Listo para el Embarque)
'3 preparacion y Evaluacion de Proyectos. Nassir y Reinaldo Sapag Chain
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US$

P1

la proyeccion estimada de una empresa de la competencia se tendria unas
ventas para el afio 2009 de US$ 1°600.000,00 segun la tendencia.

2.1.2.2. Oferta
En el mercado existen 4 empresas importantes que ofrecen equipos de prueba y
medicion. AEROFLEX sera la quinta empresa importante que ingresara al

mercado ecuatoriano.

2.1.2.3. Tamario Optimo

El tamafio de la empresa a crear es relativo ya que el mercado objetivo es un

mercado atipico y no se puede predecir en qué fechas o épocas se venderan mas

0 menos productos, sin embargo para satisfacer el mercado estimado en la

proyeccion del estudio de mercado se puede configurar las siguientes

caracteristicas de la empresa:

- Al estar la demanda conformada por pocos clientes, no se necesita la una
mayor infraestructura, sera suficiente con una oficina de unos 60 a 100 m2.

- Se debe evitar costos fijos muy altos y es por eso que con la descripcion que
se realizo de la configuracion de personal sera suficiente.

- Al tener costos fijos bajos se podra tener utilidades con un nivel bajo de

ventas, es decir que superen los costos fijos més variables.
Ingresos
Costos Totales

Punto de Equilibrio Costos variables

Costos fijos

[
»

Q1 Volumen

Figura 2.1. Andlisis de costos para obtener utilidades (Realizado por Marcelo Cardenas)
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El Figura 2.1. muestra que, para obtener ganancia, se debe superar el nivel
minimo de ventas que sera Q1, es decir para cubrir los costos totales el minimo
valor en dolares que se debe vender al mes es P1. Por esta razén el tamafio
inicial de la empresa de tener la capacidad de poder cumplir esta meta de
ventas. Es més, con la inversion estimada de US$ 65.000,00 se debera cubrir
los costos para demanda proyectada que es para el primer afio de US$ 800.000.

En el caso de AEROFLEX si se incrementa el volumen de ventas mas de lo
estimado, no afecta los costos fijos que seguirdn siendo los mismos, el peligro
en este analisis es que no se pueda cubrir los costos fijos y variables.

2.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

2.2.1 Macro Localizacion
La empresa AEROFLEX sera creada para cubrir el mercado de la ciudad de Quito, por
lo tanto la empresa sera creada y funcionara en el Distrito Metropolitano de Quito de la

Provincia de Pichincha.
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Figura 2.2. Mapa del Ecuador y la Capital Quito
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2.2.1.1. Justificacion
AEROFLEX se creard en el Distrito Metropolitano de la ciudad de Quito
debido a que yo tengo 10 afios de experiencia en venta de equipos de
instrumentacién electronica para empresas de servicio de telecomunicaciones
en el Ecuador y actualmente resido en la ciudad de Quito, en inicio es la ciudad
en la que se iniciardn negocios con una cobertura inicial del Ecuador y una
proyeccion a futuro de otros paises de Latinoameérica.
Otro factor que influye para crearla empresa en la ciudad de Quito es la
infraestructura ya conocida y existe la posibilidad de arrendar un departamento
en la capital a muy buen precio por parte de un familiar, este departamento muy
bien se puede adaptar como oficina.
2.2.1.2 Micro Localizacion
Las 15 empresas que son el mercado objetivo estan ubicadas en el sector Norte
de la ciudad de Quito, por lo que la empresa AEROFLEX deberia ubicarse en el
sector Norte y de preferencia en el sector Centro-Norte de la ciudad. En caso de
atender Guayaquil y otras ciudades se realizaran visitas al cliente en particular.
2.2.1.2.1 Criterios de Seleccion de alternativas
Debido a que existe la facilidad de arrendar un departamento de 150 m?
a un familiar en el precio de US$ 250 mensuales, la empresa se ubicara
en la Av. Atahualpa 219 y Ulloa, que se ubica en el sector Centro-Norte
de la ciudad de Quito y éste es un lugar estratégico debido a que es un
punto central y estd muy cerca de casi todas las empresas objetivo.
2.2.1.2.2. Transporte y Comunicaciones
La ubicacién establecida tiene acceso de transporte de cualquier lugar
del norte de Quito, ademas es un sector que tiene acceso a Internet de
Banda Ancha, indispensable para el funcionamiento de la empresa
AEROFLEX.
2.2.1.2.3. Cercania del mercado
Como ya se describié anteriormente al estar la empresa ubicada en el
sector Centro-Norte de la ciudad de Quito, estara muy cerca de todas las

empresas objetivo (mercado).
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2.2.1.2.4. Estructura impositiva y/o legal
Desde el punto de vista legal no existen restricciones para crear y poner
en funcionamiento una empresa de venta de equipos de instrumentacion
electronica. Solamente habra que sacar los permisos necesarios en la
Superintendencia de Compafias. La empresa a conformarse sera una
Sociedad Andnima, para esto es necesario un minimo de dos socios.
2.2.1.2.5. Disponibilidad de Servicios Basicos
El lugar que se escoja debera suponer de todo los servicios basicos, pero
lo méas importante es que exista acceso de Internet de Banda Ancha,
debido a que por el tipo de negocio el internet serd el medio por el cual
exista comunicacion tanto con el proveedor como con los clientes.
2.2.2.2. Matriz locacional
Para esta matriz voy a evaluar 3 posibles alternativas:

Factor a valorar Departamento Oficina 12 de Oficina
Familiar Octubre Amazonas

(140 m? (60 m?) (65 m?)
Precio (10) 10 4 6
Ubicacion (9) 8 8 8
Tamaiio (8) 8 4 5
Servicios (7) 7 7 7
Cercania Mercado (8) 8 8 8
Total 41 31 34

Tabla 2.1 Matriz Locacional

2.2.2.3 Seleccion de la Alternativa Optima

Para el AEROFLEX se escogera el departamento de un familiar que en la
matriz locacional obtuvo mayor puntaje por lo cual es muy conveniente, este
departamento estd Ubicado en la Avenida Atahualpa 219 y Ulloa por las

caracteristicas que presenta.
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2.2.2.4 Plano de micro localizacion

2002

Figura 2.3. Localizacién de las oficinas en Quito

2.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

2.3.1. Procesos de Operacion

A continuacion se van a definir los procesos de operacion para la comercializacion de
equipos de instrumentacion en telecomunicaciones. La nomenclatura a usar para la
actividad seréd la siguiente:

Operacion

Transporte

Inspeccidn

Espera

QUDBO

Almacenaje

2.3.1.1. Proceso de Preventa 'y Venta

Este proceso incluira todos los procedimientos a seguir desde la visita al cliente
hasta la negociacién final para la compra. En este proceso se debe incluir el
acercamiento inicial al cliente, configurar los equipos con la necesidad
especifica del cliente y lograr enfocar las ventajas competitivas de la empresa
para poder vender el producto.
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DIAGRAMA ANALITICO DEL PROCESO DE PREVENTA Y VENTA

Detalle Actividad Tiempo | Observaciones
Visita al cliente, enfocandose al departamento técnico oe— [ OOV ler dia
donde se usaran los equipos de prueba.
Se analizara las tecnologias que usa el cliente y los 2do dia
equipos potenciales que se pueden vender en esta e — [ [V
empresa
Anélisis de costos de importacion del producto que se — 2do dia
va a vender ® 0oV
Andlisis de los costos de capacitacion que implicard . 2do dia
cada equipo que se vendera ® [ [ O \
Se prepara una oferta con los equipos configurados de 2do dia
acuerdo a los que el cliente necesitara para resolver sus | @ —= 0 [V E? la prlofc;rma se lﬂflﬂu_lfé
necesidades. 0s calculos arancelarios
para entregar el equipo en
Ecuador en cualquier ciudad
que quiera el cliente final.
La proforma también
incluird forma de pago,
descuentos, tiempos de
entrega, capacitacion y
garantia técnica del equipo
que sevaa vender.
Preparac!on de una presentacion del producto especifico Py S [ ) v 2ery 3er Dependera de la
que requiere el cliente. dia complejidad del producto o
! tecnologia, puede tardar uno
o dos dias
Visita al cliente para presentar el producto configurado —=> D) 3er dia
a venderse y la proforma respectiva ® O \
Seguimiento de la venta 5a30 Dependeré del tipo de
oO=0 Vv ) ;
dias cliente
Invitacion a cena con el cliente e — [ [>OV 1 dia
Tiempo de espera hasta la orden de compra o= [V Indefinido
Este tiempo puede tardar de
1 a 60 dias a partir de la
recepcion de la proforma,
dependiendo del cliente.
Cierre de la venta e — [ [DOV

El cliente acepta las
condiciones de la proforma
0 se negocia en caso
especial un descuento
adicional. Asi el cliente
envia por escrito la orden de
compra.

Tabla 2.2 Diagrama Analitico del Proceso de Preventa y Venta

Nota: Como se puede observar en el diagrama analitico del proceso de Pre-venta y Venta, desde al acercamiento
al cliente hasta la venta puede transcurrir mucho tiempo, esto es debido a los precios y tipo de producto.
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2.3.1.2. Proceso de capacitacion

Aqui se toma en cuenta el nivel de capacitacion necesario de acuerdo al nimero

de equipos y al nivel de dificultad de la tecnologia. Si amerita el caso, se traera

un tecnico extranjero para que dicte el curso de manejo y operacion de los

equipos. En el caso de un equipo de tecnologia sencilla, podréa ser dictado por el

propio personal de empresa, en este caso por el Gerente Técnico o por el

Gerente General.

Detalle Actividad tiempo | Observaciones
Se analiza la complejidad del nivel de capacitacion del o — [ [ \V4 ler dia
equipo.
Si el nivel es complejo se contratara un experto o — [] D \V/ ler dia | La capacitacion podra ser
extranjero. de 1 a 5 dia dependiendo
del equipo que se venda
Si el nivel de capacitacion no es muy complejo el ler dia | La capacitacion podré ser
Gerente Técnico o el Gerente General podra realizar la ® — [] > \Y de 1 a 5 dia dependiendo
capacitacion. del equipo que se venda
Impresion del material didactico e — [ DOV 1 dia
Coordinacion de fecha del curso 0 =[] DOV 1 dia
Curso de capacitacion dictado la5b
® = [0 [ OV | s
Cena o almuerzo de clausura del curso e — [ DOV Ultimo
dia del
Curso
Emision de diplomas ® — [ [ O V]| Ultimo
dia del
Curso

Tabla 2.3 Diagrama Analitico del Proceso de Capacitacion

2.3.1.3. Proceso de Importacién

En este proceso DHL con la herramienta e-procurement realizard todos los

tramites de importacion a partir de la orden de compra del cliente, toda la

importacion estara a cargo de DHL.
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Detalle Actividad tiempo | Observaciones

De acuerdo a la configuracién de la orden de compra — o 1dia |Esta actividad se la

del cliente, AEROFLEX enviara la orden de compra a ® O \4 realiza via Internet. Se

la empresa internacional, en este caso AEROFLEX en incluird indicaciones de

Wichita-USA embarque FOB MIAMI
0 por DHL directo a
Ecuador.

Envio de la mercaderia a Miami Omp [] [DOV 15-30

dias

Importacion de la mercaderfa a Quito Owp [] [DOV 10 dias | Puede ser por medio de
DHL o por medio de un
Agente afianzado de
Aduanas

Elaboracion de DAV (Declaracion Andina de Valor) en " 1dia

caso de que sea necesario ® O [ \

Tramites de verificadora, importacion, aranceles, — D 5-15 dias

seguro, bodegaje, nacionalizacién y ® [ \

desaduanizacién a cargo de DHL.

Entrega de la mercaderia en las instalaciones de Omp ][OV ! dia

AEROFLEX.

Tabla 2.4 Diagrama Analitico del Proceso de Importacion

2.3.1.4. Proceso de Facturacion y Cobro

Es proceso es bastante facil, lo que hay que tomar muy en cuenta es que cuando

la venta es FOB Miami, la factura sera emitida directamente por AEROFLEX

de EEUU.
Detalle Actividad tiempo | Observaciones
De acuerdo a la configuracion de la orden de compra =) [ 1dia |Esta factura serad
del cliente, AEROFLEX emitira la factura ® [ v entregada al cliente final.
correspondiente una vez que se haya entregado el
equipo y que se dicte el curso de capacitacion.
Normalmente se cobrard la factura emitida de 15 a 60 - ) 15-60
dias después O O v
Se realiza el depdsito mediante transferencia bancaria a Owp [ [V 3-15 dias | AEROFLEX otorga un

la empresa AEROFLEX

crédito de 60 dias a partir
del embarque.

Tabla 2.5 Diagrama Analitico del Proceso de Facturacion y Cobro
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2.3.2. Diagrama de flujo (Proceso General de Comercializacion)

Promocion del
producto
directamente al
cliente final.

Proforma del producto

incluyendo costos de
importacion y
capacitacion.

A\ 4

Confirmacion de
orden de compra por
parte del cliente y

A\ 4

recepcion de anticipo.

A 4

Orden de Compra
de AEROFLEX al
proveedor en EEUU
via Internet y aviso a
la cuenta DHL

Importacion de
la mercaderia

A 4
A\ 4

via DHL

La mercaderia
llega a las
oficinas de

AEROFLEX

A 4

comple

El personal de AEROFLEX
revisa que la mercaderia esté

ta.

A 4

Se revisa la operacion del equipo, el personal de AEROFLEX
aprende a utilizar el equipo con todas sus opciones y se prepara el

curso de capacitacion.

A 4

Se realiza la entrega del equipo a la empresa que lo
compré y se capacita al personal que operara el
equipo.

Y

Luego de 3 mese
seguimiento co

retroalimentacion

para hacer una

del producto y servicio.

s se hace un
n el cliente

de la calidad
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2.3.2.1. Diagrama de Flujo del Proceso de Preventa y venta

Visita al cliente

l

Andlisis de tecnologia

A 4

Costos de
importacion

A 4

Costos de
capacitacion

A\ 4

Preparacion
Proforma

Almacenamiento de la
proforma en una
base de datos

A 4

Preparacion
Presentacion

Presentacioén al cliente de

la propuesta técnica y
econdmica

!

Sl ¢El negocio es grande y
amerita una cena con el

cliente?



Cena con el
cliente

\4

Tiempo de espera

hasta la orden de
compra

A 4

Orden de compra
por escrito.

-
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2.3.2.2 Diagrama de Flujo Proceso de capacitacion

Analisis de nivel de
capacitacion

Sl

y

Se contratara un experto
de fabrica para que dicte
el curso de capacitacion.

¢ Es complejo
el nivel de
capacitacion?

NO

A 4

El Gerente Técnico o Gerente
General de AEROFLEX dictaran
el curso de cabnacitacion

A 4

!

Impresién del material de
capacitacion

Coordinacién de
fecha de curso

I

Se dicta el
curso

A

y

Se realiza un almuerzo
0 cena de clausura

A

y

Se emiten diplomas
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2.3.2.3. Diagrama de Flujo del Proceso de Importacion

Orden de compra a USA

\ 4

Instrucciones de
embarque a DHL para
importacion a Quito o a

la ciudad destino.

¢La compra es
FOB MIAMI?

v

Envio mercaderia a Miami
en Entrega en la Direccion
designada por el cliente.

Sl

Tramite de
importacion via
DHL HOTLINE

¢ El cliente NO

solicitd urgente
la mercaderia?

Tramite DHL
normal

A 4

Emision de la DAV
(Declaracion Andina
de Valor)
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DHL realizaran los tramites de seguro, bodegajes,
impuestos, nacionalizacion y desaduanizara el equipo.

v

Entrega al cliente de la
mercaderia
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2.3.2.4. Diagrama de Flujo del Proceso Facturacion y Cobro

Entrega del equipo

A 4

Curso de
capacitacion

l

¢La compra fue FOB
MIAMI?

A 4

La factura es La factura es local
internacional

Emite la factura

— 1

Se realizan las retenciones
gue exige el SRI

A 4

Se realiza el cobro

A 4

Se cancela a AEROFLEX mediante
transferencias bancaria internacional
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2.3.4. Distribucion Oficina

Figura 2.4. Oficina de Recepcionista y sala de espera

Figura 2.5. Oficina de Gerente Técnico

46



F3 F3 £

— == ==

Figura 2.6. Sala de presentaciones y reuniones

Figura 2.7. Oficina de la Gerencia General
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Figura 2.8. Laboratorio de Mantenimiento y Bodega

2.3.5. Estudio del Producto
El producto que venderda AEROFLEX es un bien especializado en pruebas y
mediciones en tecnologias avanzadas de telecomunicaciones.
2.3.5.1. Clasificacion y caracteristicas del producto
Los equipos AEROFLEX son equipos de prueba y medicién que se usan
para pruebas de control de calidad de los servicios que prestan las
empresas objetivo del estudio de mercado.
La caracteristica de estos productos es que son portatiles, confiables,
faciles de usar y tienen bateria auténoma.
A estos equipos se lo clasifica dentro de la especialidad de

telecomunicaciones.
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Figura 2.9. Algunas aplicaciones que se pueden realizar con los equipos AEROFLEX (Cortesia
AEROFLEX)

La figura anterior muestra algunas aplicaciones con los equipos AEROFLEX en
pruebas de campo para diferentes tecnologias, a continuacion se describe los
tipos de equipos que venderda AEROFLEX:

Analizador de espectros portatil
Analizador de BER
Analizador PDH
Analizador SDH- STM-1
Analizador SDH-STM-4
Analizador SDH-STM-16
Analizador WiFI
Analizador Blue TOOth
Analizador CATV
Analizador GSM
Analizador CDMA
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Analizador Homologador CDMA
Analizador Homologador GSM
Analizador RED LAN

Analizador RED WAN
Analizador VolP

Analizador ADSL

Analizador SDSL

Analizador VDSL

Osciloscopio Portatil

Analizador TDR

Analizador OTDR

Analizador de par de Cobre
Analizador Cableado Estructurado
Analizador de Intensidad de Campo EM
Analizador Protocolo SS7
Analizador 1S-41

Generador Léaser

Medidor de potencia laser
Generador de sefial RF

Medidor de VSWR

2.3.5.2. Condiciones de abastecimiento

AEROFLEX no necesita tener en inventario los equipos debido a que los
equipos que vendera son muy costosos y especializados, por esto se venden por
catalogo bajo pedido de acuerdo a los que el cliente requiera y la empresa
donde se fabrican estos instrumentos (AEROFLEX) debe abastecer desde

fabrica al mercado de Latinoamérica y dentro de éste a Ecuador.
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2.3.6. Requerimiento de Mano de Obra

Presupuesto Costos Mensuales de Mano de Obra

ITEM | CANT DESCRIPCION P.UNIT. | P.TOTAL
USs$

01 01 | Sueldo Contadora - Secretaria 450,00 450,00

02 01 | Sueldo Gerente Técnico 950,00 950,00

03 01 | Sueldo Gerente General 1.500,00 | 1.500,00

Subtotal US$ 2.900,00

Tabla 2.6 Presupuesto Sueldos de Empleado

Nota: Estos costos mensuales incluyen los pagos de ley como aportes al IESS.

2.3.7. Requerimiento de Equipos de Oficina

Para el caso del funcionamiento de la empresa AEROFLEX se necesita una oficina que

tenga un area para recepcion, dos oficinas y un salon para presentaciones y

capacitacion. Adicional se necesitaran unos tres computadores personales y dos

impresoras. En cuanto a muebles sera suficiente con tres escritorios, una sala de espera

y una sala para presentaciones.

Presupuesto Costos Equipos de Oficina

ITEM | CANT. DESCRIPCION P. P. TOTAL
UNIT.

1 3 Computadora portétil 700.00 2.100,00

2 1 Proyector para Presentaciones 700,00 700,00

2 3 Escritorios de oficina 750,00 2.250,00

3 3 Impresora de Red Laser 150,00 450,00

4 1 Implementos de Oficina 4.150,00 4.150,00

. 1 Sillones y sillas para escritorios, visitas y salon 2.500.00 2.500.00
de reuniones.

SUBTOTAL US$ | 12,150.00

Tabla 2.7 Presupuesto Costos Equipos de Oficina
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El presupuesto de Costos de equipos de oficina se ha estimado de acuerdo a una

busqueda en internet de precios locales estimados.

2.3.8. Estimacion Servicios Basicos

Presupuesto Costos Fijos Mensuales de Servicios

ITEM | CANT DESCRIPCION P.UNIT. | P.TOTAL
USs$
01 01 Internet Banda Ancha 80,00 80,00
02 01 | Luz, aguay Teléfono 200,00 200,00
03 01 | Arriendo Local (Av. Atahualpa y Ulloa) 250,00 250,00
04 05 | Pago celulares (Plan de 160 minutos c/p) 30,00 150,00
05 02 | Costos movilizaciones 500,00 500,00
SUBTOTAL US$ | 1.180,00
Tabla 2.8 Presupuesto Costos Fijos Mensuales de Servicios
2.3.9. Estimacidn de los costos de inversion
TOTAL COSTOS CONSTITUCION EMPRESA
ITEM | CANT DESCRIPCION P.UNIT. | P.TOTAL
USs$
01 01 | Inicio Caja Chica 40.000,00 | 40.000,00
02 01 | Costos Constitucion Empresa en Superintendencia
de Compafiias 800,00 800,00
03 01 | Costos RUC, facturas, comprobantes de retencion y
papeleria 200,00 200,00
04 01 Costos en Notaria 300,00 300,00
06 01 | Costos Investigacion del Proyecto (incluye costo
hora hombre, papeleria, transporte y materiales
utilizados) 2.800,00 | 2.800,00
05 01 | Costos Equipos Oficina 12.150,00 | 12.150,00
SUBTOTAL US$ | 56.250,00

Tabla 2.9 Total Costos Constitucion Empresa
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2.3.10. Calendario de ejecucion del Proyecto

ACTIVIDAD

Creacién empresa en Superintendencia de Compaiiias.
Cotizaciones de muebles de oficina y computadores
Compra de muebles de oficina y computadores

Ingresa Solicitud de Importadores y Exportadores a la CAE
Publicacién en periddico para solicitar personal
Contratacion del Personal

Solicitud de RUC

Emision de facturas y papeleria

Inicio de promocion y ventas

OCTUBRE 2009 NOVIEMBRE 2009
[ 19-20
19 -23
122-28
/T P2-10
/P16
[16-18
[16-18
20
[
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CAPITULO IlIlI
LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1. LA EMPRESA
3.1.1. Nombre o Razon Social
El nombre de la empresa ya definido desde el inicio del presente estudio es
“AEROFLEX ECUADOR” y es una empresa cuyo objetivo sera la venta de equipos
electronicos de ultima tecnologia para prueba y medicion en el éarea de

telecomunicaciones.

A continuacion se presenta el logotipo de la empresa

(J\EROFLEX

A passion for performance.

Figura 3.1. Logotipo de la Empresa
3.1.2. Titularidad de la Propiedad de la Empresa (persona natural o juridica)
AEROFLEX ECUADOR sera una empresa de caracter juridico y especificamente sera
una Empresa de Sociedad Anonima porque solo se necesita de dos socios y al no ser
una empresa dedicada a la consultoria entra en el grupo de sociedades andnimas.
3.1.3. Tipo de Empresa (sector, actividad)
De acuerdo a los reglamentos de la Superintendencia de Compariias AEROFLEX

Ecuador al estar en el grupo de las Sociedades Anonimas, necesitara de un minimo de
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dos accionistas y un capital inicial de US$ 800,00. (Art. 147 de la Ley de Compaiiias).
Ademas la empresa deber estar afiliada a la CAmara de Comercio (Art. 13 de la Ley
de Camaras de Comercio).

AEROFLEX Ecuador estara dentro del sector de empresas de ventas de equipos
electronicos y su actividad serd la importacion y comercializacién de equipos

electrénicos.

Segun la clasificacion del SRI (Servicio de Rentas Internas) no existe una clase

especifica en donde cuadre las actividades que realizara AEROFLEX Ecuador.

3.2. BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

3.2.1. Principios y Valores

Principios

- Puntualidad, respetar el tiempo propio y el de los demas

- Respeto, calidad humana, pertenencia e igualdad de oportunidades para las
personas que trabajan con la empresa, comprometidas con la visién y mision de la
misma

- Excelencia en la gestion, desarrollada con vocacién de servicio, espiritu de mejora
continua y compromiso con la calidad y la innovacion

- Responsabilidad social, con el pais con ejemplo de trabajo honesto.

Valores

- Etica Profesional

- Responsabilidad

- lgualdad

- Equidad

3.2.2. Mision

El concepto de mision y su importancia es aceptado y no difiere mucho entre los
autores contemporaneos que hablan en relacion al tema. Sin embargo, en una revision
de la literatura sobre el tema se seleccionaron algunos conceptos dados por autores

relevantes:
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James Stoner'* en su libro de Administracién plantea que la mision es la meta general
de la organizacidn, basada en las premisas de la planeacion que justifica la existencia
de una organizacién mientras que Peter Drucker'® sefiala que es la declaracion

duradera de objetivos que identifica una organizacion de otra similar.

De lo anterior, para describir la mision debemos responder a la pregunta ¢Quiénes

somos y para qué existe la organizacion?

La Misién de AEROFLEX Ecuador

“Es una empresa lider en tecnologia, cuya misién es solucionar las necesidades de
prueba y medicion hacia las empresas de servicios de telecomunicaciones, enfocado a
la calidad del servicio, mejoramiento continuo, crecimiento y motivacion del talento
humano, optimizando los recursos para brindar el mayor rendimiento posible a sus

accionistas.”

3.2.3. Vision
En la Vision debemos contestar a la pregunta ¢Hacia donde se dirige la organizacion?

La Vision de AEROFLEX Ecuador
Queremos ser vistos y reconocidos en el 2015 como una organizacion empresarial lider
en la venta de tecnologia de telecomunicaciones y expandir el mercado a nivel

nacional.

14 James Stoner en su libro de Administracion plantea que la misién es la meta general de la organizacion, basada
en las premisas de la planeacion que justifica la existencia de una organizacion.

1> peter Ferdinand Drucker (19 de noviembre de 1909 — 11 de noviembre de 2005) fue un autor austriaco de
literatura relacionada con el "management™ o la gestién de las organizaciones.
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3.2.4. MATRIZ FODA

FORTALEZAS

Experiencia de los accionistas en el
mercado ecuatoriano desde hace 10 afos.

Producto de origen americano.

OPORTUNIDADES

Crecimiento del mercado de empresas de
servicio de telecomunicaciones en Ecuador.

Producto sin competencia directa, existen

productos sustitutos pero no compiten en
Credito directo de la empresa proveedora. | caracteristicas técnicas.
Servicio personalizado. La economia dolarizada en Ecuador permite
realizar facilmente negocios con USA 'y

Mercado objetivo especializado. proporciona una estabilidad monetaria.

DEBILIDADES AMENAZAS

Es una empresa que recién ingresa al
mercado.

Situaciéon juridica y politica del pais
inestable debido al gobierno autoritario
existente.

El producto es nuevo por lo que no lo

conoce el cliente. . :
Innovacion por parte de China y Korea del

Sur con tecnologias mas economicas.
Alto costo del producto. g

Mercado objetivo pequefio.

Tabla 3.1 Matriz FODA

3.2.5. Objetivos Estratégicos

- Alcanzar el liderazgo en el mercado en Ecuador mediante un trabajo personalizado,
tiempo de entrega rapido y puntual asi como excelencia en la capacitacion.

- Promocionar el nuevo producto al mercado objetivo y buscar nuevos mercados a
nivel nacional, dando a conocer todas las bondades del producto y realizando
presentaciones con equipos demos.

- Mantener incentivado al talento humano de la empresa por medio de capacitacion

continua, reconocimiento y bonificaciones.
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3.2.6. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Michael Porter
Se debe Enfocar las estrategias empresariales de acuerdo a las Cinco Fuerzas™® de

Michael Porter'’.

Riesgo de ingreso de
competidores potenciales

A 4

- —— alidad . Poder de
Poder e neg(;)macmn ,| Rivalida btlant_rg imas | negociacion de
e proveedores establecidas compradores

A

Amenazas de
productos sustitutos

Figura 3.2 Analisis de las 5 fuerzas de Micheal Porter

En este punto se puede concluir que el riesgo de ingreso de competidores es casi nulo.
El poder de negociacién del proveedor que en este caso en AEROFLEX es medio, es
decir da muchas facilidades en cuanto a créditos.

La amenaza de productos sustitutos no es grande ya que los sustitutos son muy
costosos y no sustituyen en un 100% al producto ofertado.

El poder de negociacién de los compradores es de nivel medio, por esta razon se puede
jugar con los precios de venta.

La rivalidad entre firmas establecidas si es un problema puesto que es muy grande y la
competencia pensard ganar las oportunidades de venta, sin embrago el producto de
AEROFLEX Ecuador es mas asequible en precio que la competencia, esto es por un
estudio de debido a un estudio de mercado de la empresa AEOFLEX EEUU.

16 . . . . .

El Andlisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo elaborado por el economista Michael Porter en 1979, en que se describen las 5 fuerzas
que influyen en la estrategia competitiva de una compafiia que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado, o
algin segmento de éste. Las primeras cuatro fuerzas se combinan con otras variables para crear una quinta fuerza, el nivel de competencia en
una industria.

17 Micheal Porter es un economista estadounidense, profesor en la Escuela de Negocios de Harvard, especialista en gestion y administracion
de empresas, y director del Instituto para la estrategia y la competitividad.
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3.2.6. Estrategias Empresariales

Estrategia de Recurso Humano.- Capacitacién constante del personal y
reconocimiento profesional.

Estrategia de Cultura Organizacional.- mantener un organizacion Organizacional
basada en los principios de calidad y mejoramiento continuo.

Estrategia de Precios.- De acuerdo a las Cinco Fuerzas de Michael Porter analizadas
en el punto anterior se puede tener una estrategia de precios con un incremento del 10
al 15% del precio normal debido a que el producto de la competencia es mas costoso y
debido a que el poder de negociacion del proveedor y de los consumidores es medio 0
bajo. Asi esta estrategia puede dar mayores utilidades a la empresa.

3.3. LA ORGANIZACION

3.3.1. Organizacién Administrativa

La organizacion administrativa estara dada por tres departamentos o Unidades
Administrativas que son las siguientes:

Gerencia General

Gerencia Técnica

Gerencia Financiera

Departamento de Importaciones (A través de DHL)

Estas tres Unidades Administrativas van a interactuar entre si de acuerdo a la Teoria Z
de Willam Ouchi que es una evolucion de la Teoria X y de la Teoria Y de
McGregor®®. “La teorfa Z sugiere que los individuos no desligan su condicién de seres
humanos a la de empleados y que la humanizacion de las condiciones de trabajo
aumenta la productividad de la empresa y a la vez la autoestima de los empleados. La
teoria Z es participativa y se basa en las relaciones humanas, pretende entender al
trabajador como un ser integral que no puede separar su vida laboral de su vida
personal, por ello invoca ciertas condiciones especiales como la confianza, el trabajo
en equipo, el empleo de por vida, las relaciones personales estrechas y la toma de

decisiones colectiva, todas ellas aplicadas en orden de obtener un mayor rendimiento

'8 Douglas McGregor desarroll6 en “El lado humano de las organizaciones" (1960) las teorfas X e Y referente al
estilo de mando de los directivos
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del recurso humano y asi conseguir mayor productividad empresarial, se trata de crear

una nueva filosofia empresarial humanista en la cual la compafia se encuentre

comprometida con su gente.”*

3.3.2. Organigramas

3.3.2.1. Organigrama Funcional

Gerencia General

Se encargara de la Administracion de la Empresa, serd el
responsable de la firma de contratos, oficios y documentos
oficiales a nombre de la Compaiiia.

Otra responsabilidad de la Gerencia General sera realizar el
seguimiento de las 6rdenes de compra e importaciones de los
equipos que se vendan.

Responsabilidad de la Gerencia seré realizar presentaciones de
Marketing de los productos a sus clientes.

Gerencia Técnica

Su responsabilidad seré capacitar al personal
de la empresa que compre un equipo,
mantener el respaldo técnico, reparacién de
equipos, calibracion.

Realizara presentaciones de Marketing a los
clientes

Gerencia Financiera
Serd responsable de realizar la facturacion,
pago de IESS, Ministerio de Trabajo,
obligaciones SRI, pago sueldos, pago servicios
bésicos.
Informara a la gerencia los balances
financieros.
Otra funcion sera contestar el teléfono y ser
asistente de la Gerencia General.

Realizara todos los tramites de importacion para entrega
local incluyendo, seguros, bodegaje, pagos de impuestos
y aranceles, nacionalizacion y desaduanizacion de los
equipos importados

DHL

Figura 3.3 Organigrama Funcional

9 Definicion de la teoria Z de Ouchi.
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3.3.2.2. Organigrama Estructural

GERENCIA GENERAL

Responsabilidad Legal

Administracion de la Empresa

/

GERENCIA TECNICA

Capacitacion Técnica

Soporte Técnico
Servicio al Cliente

N

\

GERENCIA FINANCIERA

- Balances Financieros
- Contabilidad General

/

DHL

- Tramites de Importacion

Figura 3.4 Organigrama Estructural
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3.4. FUNCIONES DE LOS INTEGRANTES EN LA ORGANIZACION

3.4.1. Perfil basico de las funciones los integrantes de la empresa.

Gerente General: Debera ser un Ingeniero/a en Telecomunicaciones con experiencia
de 5 afios en Manejo de Empresas PYMES de Telecomunicaciones, conocimientos de
Negocios Internacionales. Adicionalmente debe conocer el Mercado Nacional de

Telecomunicaciones y tener un buen nivel de Inglés.

Gerente Técnico: Debera ser un Ingeniero/a en Telecomunicaciones con experiencia
de 1 afio en el manejo, capacitacion y reparacion de equipos de instrumentacion

electronica. Adicionalmente debe tener un buen nivel de inglés técnico.

Gerente Financiera: Debera tener experiencia en Contabilidad, de preferencia debe
ser una mujer joven con especialidad Auditoria, capaz de manejar una contabilidad que
no sera complicada en cuento a volumen ya que el nivel de ventas sera alto en cuanto a
montos de las facturas pero es una contabilidad sencilla de manejar por una sola

persona.

Departamento de Importaciones: En este caso ser& DHL que es una Empresa
Multinacional que tiene gran experiencia a nivel mundial en importaciones y

exportaciones. Siendo DHL la empresa lider mundial en este tipo de servicios.

3.4.2. Manual corto de funciones.

Funciones de la Gerencia General

B Tendra la responsabilidad de Dirigir y Liderar la empresa, todo esto basado en la
Teoria Z.

B El Gerente General es el Representante Legal y por lo tanto estard a cargo de
revisar y firmar Contratos, Oficios y Documentos oficiales a nombre de la

Compaiiia.
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Sera el responsable de realizar el cumplimiento de las metas de las ventas y hara
seguimiento de las Ordenes de compra e importaciones de los equipos que se
vendan en coordinacién con DHL.

Una funcion de la Gerencia General sera realizar presentaciones de Marketing de
los productos a sus clientes.

Realizar los correctivos necesarios en los procesos para tener una mejora continua.
Realizar el seguimiento de la Calificacion de la Empresa Aeroflex tanto en
empresas privadas como en empresas publicas.

Tener al dia toda la documentacién legal necesaria.

Controlar el cumplimiento de normas de Calidad ISO 9000, normas ambientales
ISO 14000 y Normas de Seguridad Ocupacional OHSAS 18000. Todo esto no
significa implementar las normas mencionadas pero si tratar de cumplir con las

recomendaciones.

Funciones del Gerente Técnico:

La principal funcion del Gerente Técnico sera capacitarse continuamente en las
nuevas tecnologia en telecomunicaciones

Capacitar al personal de la empresa que adquiera los equipos que vende AeroFlex
Ecuador, dando soporte técnico pos venta para reparacion de equipos,
mantenimiento preventivo y calibracion.

Otra funcién que tendra el Gerente Técnico en conjunto con la Gerencia General
sera realizara presentaciones de Marketing a los clientes potenciales.

Funciones de la Gerencia Financiera:

Sera Responsable de la facturacion, pago de IESS, Ministerio de Trabajo,
obligaciones SRI, pago sueldos, pago servicios basicos y sueldos.

Debera mensualmente Informar a Gerencia General los balances financieros.

Al tratarse de un modelo de empresa pequefia una de las funciones de la Gerente
Financiera serd contestar el teléfono y ayudar a la agenda del Gerente General y

Gerente Técnico.
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Departamento de Importaciones:

B En este caso la mayor parte de los tramites de importacién y exportaciones
temporales estardn a cargo de DHL quien realizara todos los trdmites de
importacion, incluyendo  documentacion, DAV, seguros, bodegajes,
desaduanizacion y entrega hasta las oficinas de AEROFLEX.

B Otra funcion de DHL serd realizar el seguimiento de las importaciones e informar a
la Gerencia General el estado de la mercaderia.

B Las reexportaciones temporales y reimportaciones también estaran a cargo de
DHL.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

4.1. PRESUPUESTOS

4.1.1 Presupuestos de Inversion
Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto pueden agruparse
en tres tipos: activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo.?
4.1.1.1 Activos Fijos
Estas son las inversiones que se realizaran para la compra de bienes tangibles.
Estos bienes para efectos contables estaran sujetos a depreciacion.

Detalle de Activos Fijos

ITEM | CANT. | Detalle Equipos de Oficina P.UNIT. [ P. TOTAL

01 03 Computadoras portatiles 700,00 2.100,00
02 02 Proyector para Presentaciones 700,00 700,00
03 01 Escritorios de oficina 2.250,00 2.250,00
04 02 Impresora de Red 225,00 450,00
05 01 Otros Muebles de Oficina 2.000,00 2.000,00
06 01 Sillones y sillas para escritorios. 2.150,00 2.150,00
07 01 Libros administrativos 500,00 500,00

Total Activos Fijos US$ 10.150,00

Elaborado por: Autor Tabla 4.1

20 Nassir Sapag Chain, Preparacién y Evaluacion de Proyectos
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Depreciacion Activos Fijos

ITEM | CANT. | Detalle Equipos de Oficina Depreciacién
01 03 Computadora portatil 3 afios
02 02 Proyector para Presentaciones 3 aflos
03 03 Escritorios de oficina 10 afos
04 02 Impresora de Red 3 afios
05 01 Otros Muebles de Oficina 10 afios
06 01 Sillones y sillas para escritorios. 10 afios
07 10 Libros Administrativos 10 afios
Elaborado por: Autor Tabla 4.2

4.1.1.2 Activos Intangibles

Son todas aquellas inversiones que se realizan sobre activos constituidos por
servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto. Los activos fijos pierden valor con el tiempo y a esto se le denomina
amortizacion.?

Detalle de Activos Intangibles

ITEM | CANT. Descripcion uUs$
01 01 Costos Constitucién Empresa 800,00
02 01 Costos RUC 100,00
03 01 Costos en Notaria 300,00
04 01 Costos Investigacion del Proyecto (incluye costo hora

hombre, papeleria, transporte y materiales utilizados)

2.800,00
05 01 Otros Gastos 700,00
Total Activos Intangibles US$ 4.700,00

Elaborado por: Autor Tabla 4.3

2! Nassir Sapag Chain, Preparacién y Evaluacion de Proyectos
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Detalle de Amortizacién

ITEM | CANT Descripcion Amortizacion
01 01 Costos Constitucién Empresa  en 5 aflos
Superintendencia de Compafiias
02 01 Costos RUC 5 afos
03 01 Costos en Notaria 5 afos
04 01 Costos Investigacion del Proyecto (incluye
costo hora hombre, papeleria, transporte y
materiales utilizados) 5 afios
05 01 Otros Gastos 5 afios

Elaborado por: Autor

Tabla 4.4

4.1.1.3 Capital de Trabajo
La inversion de capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,

en la forma de activos corrientes, para la operacién normal del proyecto durante

el ciclo productivo (proceso que se inicia con el primer desembolso para

cancelar los insumos de la operacion). Para el caso de la empresa a constituir se

tomara en cuenta un capital de trabajo para 3 meses de operacion.

Capital de trabajo

ITEM | CANT. | Rubro 1 mes 3 meses
US$ US$
1 1 Sueldos empleados 2.900,00 8.700,00
2 1 Internet Banda Ancha 80,00 240,00
3 1 Luz, agua y Teléfono 200,00 600,00
4 1 Arriendo Local 250,00 750,00
5 1 Pago celulares (Plan de 160 minutos c/p) 150,00 450,00
6 1 Costos movilizaciones 500,00 1.500,00
Subtotal Capital de trabajo 4,080,00 | 12.240,00
Caja (Imprevistos, garantias y otros) 41.310,00
Total Capital de trabajo 53.550,00

Elaborado por: Autor

Tabla 4.5
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4.1.1.4 Método de déficit acumulado méximo
Se utilizard este método suponiendo que el tiempo méaximo que no se venda

nada sea de 3 meses.

Célculo del Capital de Trabajo

Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Ingresos 0 0 0 4000 | 10000 | 15000 [ 1500 [ 18000 [ 18000 | 18000 [ 18000 | 20000

Egresos | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080 | 4080

Saldo -4080 | -4080 | -4080 | -750 [ 7250 | 12250 | -1250 | 15250 | 15250 | 15250 | 15250 | 17250
AcSr?:SI(;ldo -4080 | -8160 | -12240 |-12990 -5740 | 6510 | 5260 | 20510 | 35760 | 51010 | 66260 | 83510
Elaborado por: Autor Tabla 4.6

En este método el saldo acumulado maximo es de US$ 12.990,00 que sera el
capital de trabajo que hay que mantener un monto para respaldo de garantias
por US$ 41.310,00 que se mantendrd en caja para imprevistos tendremos un
total de US$ 53.550,00.

4.1.2.1. Cronograma de Inversion en 6 afios

Afio 0 Afiol | Afio2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Computadores 2100 0 0 2100 0 0
Escritorios de oficina 2250 0 0 0 0 0
Impresoras 450 0 0 450 0 0
Proyector 700 0 0 700 0 0
Otros Muebles de Oficina 2000 0 0 0 0 0
Sillones y sillas 2150 0 0 0 0 0
Libros o revistas 500 0 0 0 0 0
Intangibles 44350 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo 13500 0 0 0 0 0
Total Inversion Anual 68000 0 0 3250 0 0
Elaborado por: Autor Tabla 4.7

4.1.3 Presupuestos de Operacién

Incluyen los presupuestos de todas las actividades para el periodo siguiente al cual se
elabora y cuyo contenido a menudo se resume en un estado de pérdidas y ganancias
proyectadas. Entre éstos podrian incluirse: Ventas, Produccién, Compras, Uso de
Materiales, Mano de Obra y Gastos Operacionales.
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4.1.3.1 Presupuestos de Ingresos
En el presupuesto de ingresos se analizara los ingresos estimados mensuales del

primer afio y la proyeccion de presupuesto de ingresos en los proximos 6 afos.

Presupuesto de ingresos mensuales

Concepto

Financiero Mar |Abr May [Jun Jul Ago Sep Nov Dic
\Ventas Estimadas

sin IVA 0] 30000[ 80000| 120000 110000| 120000 110000| 120000 110000
Ventas Estimadas +

IVA 0] 33600[ 89600| 134400 123200| 134400 123200| 134400| 123200
Elaborado por: Autor Tabla 4.8

Del estudio de mercado en el capitulo I, se puede proyectar los siguientes datos
de ventas anuales.

Presupuesto de ingresos anual

|Concepto Financiero 1 2 3 4 5 6
\Ventas Estimadas 1088.975| 1100.173| 1151.373] 1232.574] 1353.777] 1494.980
\Ventas Estimadas + IVA 1219.652 1232.193| 1289.537| 1380.482] 1516.230] 1674.377
Elaborado por: Autor Tabla 4.9

4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

Tabla de sueldos anuales empleados

Aporte 24 - Fondo de
Empleado Sueldo IESS Decimo | Décimo reserva Vel
Tercero

(12.15%) Cuarto Anual Anual
Gerente General 1500 182,25 218 1500 1500 23.405,00
Gerente Técnico 950 115,425 218 950 950 14.903,10
Gerente Financiera 450 54,675 218 450 450 7.174,10
US$ 45.482,20

Elaborado por: Autor Tabla 4.10
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Presupuesto de Egresos Anual

Concepto Financiero Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 ARo 6
Total de Ventas 1.088.975 1.100.173 | 1.151.373 | 1.232.574 | 1.353.777 | 1.494.980
COSTOS FIJOS
Costos fijos sueldos 45.490 45.490 45.490 45.490 45.490 45.490
Costo Fijo Internet 960 960 960 960 960 960
Costo fijo Servicio Basico 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Arriendo 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Celulares 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
Movilizaciones fijas 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
COSTOS VARIABLES
Costo producto (75%
ventas) 816.731 825.130 863.530 924.431 1.015.333 | 1.121.235
Costo Insumos (4% ventas) 43.559 44.007 46.055 49.303 54.151 59.799
Movilizacion (1% Ventas) 10.890 11.002 11.514 12.326 13.538 14.950
Suma Costos Fijos 58.930 58.930 58.930 58.930 58.930 58.930
Suma Costos Variables 871.180 880.138 921.098 986.059 1.083.022 | 1.195.984
Suma Costos Totales 930.110 939.068 980.028 1.044.989 | 1.141.952 | 1.254.914
Gasto Financiero (Pago
Anual Banco) 5.445 5.445 5.445 5.445 5.445 0
Total Egresos Anuales 935.555 944,513 985.473 1.050.434 | 1.147.397 | 1.254.914
Elaborado por: Autor Tabla 4.11

4.1.3.3 Estructura de Financiamiento

La estructura del financiamiento estard dado de la siguiente manera: un 70% de

capital propio y 30% apalancamiento, en este caso se cuenta con US$ 47.600,00

de capital propio y el costo de la inversion estimada es de US$ 68.000,00 por lo

que se realizara un préstamo de US$ 20.400,00.

4.1.3.4 Amortizacién del Préstamos Bancario

Para calcular la cuota mensual del préstamo 5 afios plazo utilizados la formula

que sigue:
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A py| @D

@+ -1
0,01(1+0,01)%
(1+0,0)% -1

A =20.400x {

A=US$45379

En la siguiente tabla se estima un interés del 12% y un plazo de 5 afios con un
préstamo de US$ 20.400,00 por medio de una linea de crédito con el Banco
Nacional de Fomento. Esto facilmente se lo puede hacer con FX en una tabla de
Excel.

Tabla de Amortizacién del Préstamos Bancario

No. de Cuota Capital Cuota Mensual Interés Pagado Capital Pagado
1 20.400,00 453,79 204,00 249,79
2 20.150,21 453,79 201,50 252,29
3 19.897,92 453,79 198,98 254,81
4 19.643,11 453,79 196,43 257,36
5 19.385,75 453,79 193,86 259,93
6 19.125,82 453,79 191,26 262,53
7 18.863,29 453,79 188,63 265,16
8 18.598,13 453,79 185,98 267,81
9 18.330,32 453,79 183,30 270,49
10 18.059,84 453,79 180,60 273,19
11 17.786,64 453,79 177,87 275,92
12 17.510,72 453,79 175,11 278,68
13 17.232,04 453,79 172,32 281,47
14 16.950,57 453,79 169,51 284,28
15 16.666,28 453,79 166,66 287,13
16 16.379,16 453,79 163,79 290,00
17 16.089,16 453,79 160,89 292,90
18 15.796,26 453,79 157,96 295,83
19 15.500,43 453,79 155,00 298,79
20 15.201,65 453,79 152,02 301,77
21 14.899,87 453,79 149,00 304,79
22 14.595,08 453,79 145,95 307,84
23 14.287,24 453,79 142,87 310,92
24 13.976,32 453,79 139,76 314,03
25 13.662,30 453,79 136,62 317,17
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No. de Cuota Capital Cuota Mensual Interés Pagado Capital Pagado
26 13.345,13 453,79 133,45 320,34
27 13.024,79 453,79 130,25 323,54
28 12.701,25 453,79 127,01 326,78
29 12.374,47 453,79 123,74 330,05
30 12.044,43 453,79 120,44 333,35
31 11.711,08 453,79 117,11 336,68
32 11.374,40 453,79 113,74 340,05
33 11.034,36 453,79 110,34 343,45
34 10.690,91 453,79 106,91 346,88
35 10.344,03 453,79 103,44 350,35
36 9.993,68 453,79 99,94 353,85
37 9.639,83 453,79 96,40 357,39
38 9.282,43 453,79 92,82 360,97
39 8.921,47 453,79 89,21 364,58
40 8.556,89 453,79 85,57 368,22
41 8.188,67 453,79 81,89 371,90
42 7.816,77 453,79 78,17 375,62
43 7.441,15 453,79 74,41 379,38
44 7.061,77 453,79 70,62 383,17
45 6.678,60 453,79 66,79 387,00
46 6.291,59 453,79 62,92 390,87
47 5.900,72 453,79 59,01 394,78
48 5.505,94 453,79 55,06 398,73
49 5.107,20 453,79 51,07 402,72
50 4.704,49 453,79 47,04 406,75
51 4.297,74 453,79 42,98 410,81
52 3.886,93 453,79 38,87 414,92
53 3.472,01 453,79 34,72 419,07
54 3.052,94 453,79 30,53 423,26
55 2.629,68 453,79 26,30 427,49
56 2.202,18 453,79 22,02 431,77
57 1.770,42 453,79 17,70 436,09
58 1.334,33 453,79 13,34 440,45
59 893,88 453,79 8,94 444,85
60 449,03 453,79 4,49 449,30

Elaborado por: Autor Tabla 4.12
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Tabla de Intereses y Capital anuales

DEUDA Interés Capital Total Anual
Afo 1 2.277,52 3.167,96 5.445,48
ARo 2 1.875,74 3.569,74 5.445,48
Ao 3 1.423,01 4.022,47 5.445,48
ARo 4 912,86 4.532,62 5.445,48
ARo 5 338,01 5.107,47 5.445,48

Elaborado por: Autor Tabla 4.13

4.1.3.5 Grado de Apalancamiento Financiero (GAF)
Para este cuadro vamos a suponer unas ventas de 1 millon de dolares y de

acuerdo a los costos fijos y los costos variables tenemos:

= GRADO DE APALANCAMIENTO (GAP)
Cuentas Total Total de Crédito 30%,
Inversion inversion sin Aporte 70%
Deuda deuda€
Activos 68000 68000 68000
Total Deuda 68000 0 20400
Capital Social - 68000 47600
Valor nominal por accién 10 10 10
# Acciones Suscritas y pagadas - 6800 4760
Utilidad Antes de Impuestos e Intereses 200000 200000 200000
(20% Ventas)
(-) Gastos Financieros 18151 0 5445
Utilidad Antes de Impuestos 181849 200000 194555
(-) Impuesto Participacion empleados 27277 30000 29183
15%
Utilidad luego participacion empleados 154572 170000 165372
(-) Tasa impuesto a la renta 25% 38643 42500 41343
Utilidad Neta 115929 127500 124029
Utilidad por Accion | —meeeee 18,75 26,06
% (Utilidad Neta / Patrimonio) | = ---—-—- 18,75% 26,06%
Suma de Rentas (UN + Gtos. 134080 127500 129474
Financieros)
ROI (Suma de Rentas/Activos) 197% 188% 190%
Intereses 8160 0 2448
GAF (UAII* / (UAII — Intereses)) 1,04253545 1 1,01239167
Elaborado por: Autor Tabla 4.14

?2 UN: Utilidad Neta
22 UAII: Utilidades Antes de Impuestos y Utilidades a Trabajadores
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De la tabla anterior se puede concluir que la mejor utilidad esta dada cuando no
existe préstamo bancario, sin embargo debido a las posibilidades econémicas el
proyecto tendra una estructura de 70% de capital propio y 30% de
apalancamiento que da como resultado una muy buena utilidad.

4.1.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se define como el volumen minimo de ventas necesario para

poder cubrir los costos Totales (Costos Fijos + Costos Variables).

Tabla para Graficar el Punto de Equilibrio.
A continuacion se realiza una tabla con valores aleatorios para de manera empirica
analizar mas o menos el valor de las ventas para el punto de equilibrio, es decir el

minimo valor de ventas para cubrir los Costos Totales.

Total Ventas 0| 60000 110000 160000 210000 260000 310000] 360000,
Ingresos Brutos 0| 60000 110000 160000 210000 260000] 310000; 360000,
Costos fijos anuales 58930 58930 58930 58930 58930 58930 58930 58930
Costos variables anuales

(80%) 0| 48000] 88000 128000 168000 208000] 248000] 288000,
Costos Totales anuales 58930 106930 146930 186930 226930 266930 306930 346930
Elaborado por: Autor Tabla 4.15

Colocando la tabla anterior en Excel, podemos graficar los Ingresos Brutos, los costos
fijos, costos variables y costos totales, luego por podemos representar las curvas
mencionadas en ecuaciones que se lo realiza en el mismo Excel. Para hallar
graficamente el punto d equilibrio debemos encontrar el punto donde se intersecan las
curvas de Ingresos totales y la de Costos Totales. Matematicamente para hallar el punto
de equilibrio procedemos a igualar la ecuacion del Ingreso Bruto con la ecuacion de los
Costos Totales y obtenemos las Ventas necesarias para cubrir todos los costos.

Igualando las ecuaciones de los Costos Totales y de los Ingresos Brutos se obtiene que

el punto de equilibrio se lo encuentra cuando las ventas son de US$ 294.650,00.

Lo podemos demostrar matematicamente con las ecuaciones de las curvas obtenidas en

Excel de Ventas brutas totales versus la Costos Totales como sigue:
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Curva de los costos Totales
y=0,8x+58.930

Curva de los ingresos Brutos (Ventas)
X=Yy
Igualando las dos ecuaciones tenemos:
x=0,8x+58.930
x(0,2) =58.930
X =294.650
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Punto de Equilibrio Ventas vs. Costos Totales Anuales

600000 y=X
=0,8x + 58930
500000
y =0,8x
400000

Punto de /
Equilibrio

empmo|ngresos Brutos

2 300000
efil= Costos fijos anuales
/ e Costos variables anuales (80%)
200000 e Costos Totales anuales
100000
y = 58930
0
0 100000 200000 300000 400000 500000 600000
Ventas (USS$)
Elaborado por: Autor Figura 4.1
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4.2.1. Balance General

4.2. ESTADOS FINANCIEROS

ACTIVOS PASIVOS
Activo corriente 53.150,00 | Pasivo Corriente
Activo Fijo 10.150,00 | Deuda Banco 20.040,00
Activo Intangible 4.700,00 | TOTAL PASIVOS 20.040,00
TOTAL ACTIVOS 68.000,00 | PATRIMONIO 47.960,00
PASIVOS + PATTRIMONIO 68.000,00
Elaborado por: Autor Tabla 4.16
4.2.2. Estado de Resultados
Ingresos — Gastos = Utilidades
Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afio 6}
Ventas Afio 1.088.975| 1.100.173| 1.151.373| 1.232.574] 1.353.777| 1.494.980
Icostos Fijos Ventas -58.930 -58.929 -58.928 -58.927 -58.926 -58.925
Icostos Variables (80% Ventas)
-871.180|  -880.138]  -921.098]  -986.059| -1.083.022| -1.195.984]
Icostos Totales -930.110]  -939.067]  -980.026] -1.044.986] -1.141.948] -1.254.909
[Gastos Financieros -5.445 -5.444 -5.443 -5.442 -5.441 o
Jutitidad Bruta 153.420]  155.662]  165.904]  182.146]  206.388]  240.071
|Uti|id_ad antes de participacion a
trabajadores 153.420]  155.662]  165.904]  182.146|  206.388]  240.071
IParticipacién trabajadores 15% -23.013 -23.349 -24.886 -27.322 -30.958 -36.011]
[Utilidad antes de impuestos 130407 132312  141.018]  154.824] 175430  204.060
Impuesto 25% -32.602 -33.078 -35.255 -38.706 -43.858 -51.015
Jutilidades Netas 97.805 99.234| 105764  116.118]  131.573]  153.045
Elaborado por: Autor Tabla 4.17
4.2.3. Estado de Origen y aplicacion de recursos
Rubros de Inversion Uso de Recursos Préstamos
Fondos Propios Bancario
(70%) (30%0)
Activos Fijos 10.150,00 10.150,00
Activos Intangibles 4.300,00 4.300,00
Total Inversiones Fijas 14.450,00 14.450,00
Capital de Trabajo 53.550,00 33.150,00 20.400,00
Total Inversién 68.000,00 47.600,00 20.400,00
Elaborado por: Autor Tabla 4.18
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4.2.4 Flujos Netos de Fondos (Efectivo)

4.2.4.1 Flujo Neto de Fondos Del Proyecto
0 1 2 3 4 5 6

Ventas 1.088.975[ 1.100.173| 1.151.373] 1.232.574| 1.353.777| 1.494.980
|Costos Variables (80%

\ventas) -871.180| -880.138] -921.098| -986.059| -1.083.022| -1.195.984
ICostos Fijos -58.930 -58.929 -58.928 -58.927 -58.926 -58.925
[Dep. Mueb. Oficina -640 -640 -640 -640 -640 -640)
|Dep. Equipos Elect. -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080
(e U lels -860 860 -860 860 -860 860
|utilidad Bruta 156.286] 158.528] 168.770|  185.012| 209.254|  237.497
|Part. Trabajadores 15% -23.443 -23.779 -25.315 -27.752 -31.388 -35.625
|Uti|idad antes de

impuestos 132.843 134.748 143.454 157.260 177.866 201.872
|I mpuestos 25% -33.211 -33.687 -35.864 -39.315 -44.467 -50.468,
IUtiIidad Neta 99.632 101.061 107.591 117.945 133.400 151.404)
|Dep. Muebles Of. 640 640 640 640 640 640
|Dep. Equip. Elect. 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
[Amort. Int. 860 860 860 860 860 860)
IReposicion equipos -3.250

Intangibles -4.700

Activos Fijos -10.150

ICap. Trabajo -53.150

|Flujo de Caja -68.000 102.212 103.641 110.171 120.525 135.980 153.9844
Elaborado por: Autor Tabla 4.19

4.2.4.2 Flujo Neto de Fondos del Inversionista
0 1 2 3 4 5 6

Ventas 1.088.975] 1.100.173] 1.151.373| 1.232574] 1.353.777] 1.494.98()
Costos Variables (80%

ventas) -871.180|  -880.138]  -921.098]  -986.059| -1.083.022| -1.195.984
Costos Fijos -58.930 -58.929 -58.928 -58.927 -58.926 -58.925
IDep. Mueb. Oficina -640 -640, -640 -640, -640 -640)
|Pep. Equipos Elect -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080
JAmort. Intangibles -860 -860 -860 -860 -860 -860)
Jutilidad Bruta 156.286 158.528 168.770 185.012 209.254 237.497
lrart. Trabajadores 15% -23.443 -23.779 -25.315 -27.752 -31.388 -35.625
Jutilidad antes de impuestos 132.843 134.748 143.454 157.260 177.866 201.872
|impuestos 25% -33.211 -33.687 -35.864 -39.315 -44.467 -50.468
Jutilidad Neta 99.632 101.061 107.591 117.945 133.400 151.404
Ipep. Muebles of. 640 640 640 640 640 640)
Ioep. Equip. Elect. 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080)
Amort. Intangibles 860 860 860 860 860 860
IReposicién equipos -3.250
Jintangibles -4.700

IActivos Fijos -10.150

Cap. Trabajo -53.150

Préstamo 20400

IAmortizacion deuda

-3.168 -3.570 -4.022 -4.533 -5.107

IFlujo de Caja -47.600 99.044 100.072 102.898 115.992 130.872 153.984
Elaborado por: Autor Tabla 4.20
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4.3 EVALUACION FINANCIERA

4.3.1 Célculo de la tasa de descuento (T mar)

Una de las variables que mas influyen en el resultado de la evaluacion de un proyecto es
la tasa de descuento empleada en la actualizacion de los flujos de caja. Aun cuando todas
las restantes variables se hayan proyectado en forma adecuada, la utilizacion de una tasa
de descuento inapropiada puede inducir un resultado errado en la evaluacion.

La tasa de descuento que debe utilizarse para actualizar los flujos de caja de un proyecto
ha de corresponder a la rentabilidad a un uso alternativo de esos recursos, en proyectos
con niveles de riesgos similares, lo que se denominaré costo de capital.**

En el caso del proyecto AEROFLEX se va a calcular la tasa de descuento o tasa minima
de rendimiento aceptable de la siguiente manera.

4.3.1.1 Tasa minima de rendimiento aceptable sin financiamiento

Tuar = Costo de capital + Riesgo 0
Tuar = Tasa libre deRiesgo + Tasa de Riesgo

El costo capital (k) o tasa libre de riesgo sera calculado en base al rendimiento
maximo seguro en el que puedo invertir mi dinero y en este caso es la tasa del
5,6% que es la tasa referencial pasiva del Banco Central del Ecuador.

La tasa de riesgo se calcula en base a la inflacion anual, riesgo pais y tipo de
negocio o proyecto. Para el caso de AEROFLEX se tomara una tasa de riesgo
del 10,4%.

T\ =5,6% +10,4%

Tyar =16%

4.3.1.2 Tasa minima de rendimiento aceptable con financiamiento
El costo de la deuda se simbolizara como Kgy y representa el costo antes de
impuesto. Dado que al endeudarse, los intereses del préstamo se deducen de las

utilidades y permiten una menor tributacion, es necesario incluir directamente

2 Nassir Sapag Chain, Preparacién y Evaluacion de Proyectos
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en la tasa de descuento el efecto sobre los tributos, que obviamente seran
menores, ya que los intereses son deducibles para el calculo del impuesto.

El costo de la deuda después de impuestos sera:

kd 1-1)

donde t representa la tasa marginal de impuestos (Participacion trabajadores e
impuesto 25% al Estado).

Asi para la deuda que adquiere AEROFLEX, tenemos que Tasa de descuento

de la deuda sera calculada en base a una tasa bancaria promedio de 12%.

T =12% (1—0.3625)
T, =7.65%

Una vez que hemos obtenido la tasa de descuento con y sin financiamiento,
vamos a calcular el costo ponderado promedio de capital que es la combinacién
de las dos tasas proporcionales al porcentaje de apalancamiento que en este

caso des de 70% capital propio y 30% de deuda con el banco.

Tabla del calculo de la Tmar

Capital Propio 70% 0.7*0.16 11.2
Préstamo 30% 0.3*0.0765 2.295

SUMA 13.495%
Elaborado por: Autor Tabla 4.21

Concluimos que la tasa minima aceptable de rendimiento de capital para el

presente proyecto con financiamiento debe ser del 13.495%.

Tabla de tasas de descuento para el Proyecto y para el Inversionista

Tasa de descuento ponderada del proyecto 16%
Tasa de descuento ponderada del inversionista 13.495%
Elaborado por: Autor Tabla 4.22
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4.3.2 Criterios de evaluacioén

4.3.2.1 Tasa Interna de Retorno para el Proyecto

El criterio de la tasa interna de retorno (TIR) evalla el proyecto en funcion de
una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los
beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados
en moneda actual.”®

La férmula para la Tasa Interna de Retorno es la siguiente:

" BN,
BN
;(LLr)t °

Donde:

BN = Beneficio Neto del Flujo en el periodo
r = Tasa Interna de Retorno

t = Periodo de tiempo

lo = Es la inversion Inicial

Reemplazando en la formula el flujo de caja del proyecto tenemos

102212 103641 110171 120525 135980 153984

0 =-68000 + + + + + +
L+r) @+n)® @+n)® A+n* @+r)° (@+r)°

Usando una calculadora financiera o Excel se puede facilmente hallar la Tasa

Interna de Retorno del Proyecto.

TIR proyecro = 153,52 %

4.3.2.2 Tasa interna de Retorno del Inversionista

Reemplazando en la formula el flujo de caja del inversionista obtenemos lo
siguiente:

99044 100072 102989 115992 130872 153984

0 =-64000 + + + + + +
) @A+n? @+ a+n* @+rn° @+r)°

TIRINVERSIONISTA =166,95%

2> Nassir Sapag Chain, Preparacién y Evaluacién de Proyectos
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4.3.2.3 Valor Actual Neto (VAN) del Proyecto

Reemplazando el flujo de caja del proyecto en la férmula del VAN obtenemos

lo siguiente:
", BN
VAN = t =y
t= (1+ I’)
VAN = —68000 + 102212 103641 110171 120525 135980 153984

+ + + + +
A+r) (@A+r)® @+r)® @A+n* @+r)® @+

102212 103641 110171 120525 135980 153984
(1+016) (1+016)> (1+016)° (1+016)* (1+016)° (1+0.16)°

VAN = -68000 +

VAN = —68000+ 88114 +77022 + 70582+ 66565 + 64742 + 63202
VAN pooyecro = USS$ 362.226

4.3.2.4 Valor Actual Neto (VAN) del Inversionista
Reemplazando el flujo de caja del inversionista en la formula del VAN

obtenemos lo siguiente:

99044 100072 102898 115992 130872 153984

VAN = -47600 + + >+ s ya 5 6
@+r) @+n @+r) @+r) @+r) @+r)

99044 100072 102898 115992 130872 153984

VAN = —47600 + + ~+ -+ Tt 5+ 5
(113495)  (113495)2  (113495)°  (113495)*  (113495)°  (1,13495)

VAN =-47.600+99044 +100072+102898 +115992+130872+153984

VPN ersionsta =US$399.191
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4.3.2.5 Relacion Beneficio / Costo (B/C)

El Anélisis Costo / beneficio es el proceso de colocar diferentes costos

beneficios de una actividad. Al utilizarlo podemos estimar el impacto financiero

acumulado de lo que queremos lograr.?®

Beneficio /Costo

lo VAN Beneficio / Costo
VAN +1)/1,
Costo beneficio Proyecto 68.000 362.226 6,21
Costo beneficio 47.600 399.191 9,38
Inversionista
Elaborado por: Autor Tabla 4.23

4.3.2.6 Periodo de recuperacion de la inversion PAYBACK

El Periodo de Devolucion o Payback es el tiempo requerido para recuperar el

monto inicial de una inversion de capital. Este método calcula la cantidad de

tiempo que se tomaria para lograr un flujo de caja positivo igual a la inversion

total. No se toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo.*’

PAYBACK

En este caso especifico de este tipo de proyecto la inversion inicial se puede

recuperar con el Flujo de Caja del primer afio.

lo VA Flujo 1 Payback
Payback Proyecto 68.000 88.114 10 meses
Payback Inversionista 47.600 99.044 6 meses
Elaborado por: Autor Tabla 4.24

4.3.2.7 Andlisis de Resultados

Como se puede apreciar en los resultados del VAN, TIR y Beneficio / Costo

tanto desde el punto de vista del Proyecto como desde del punto de vista del

Inversionista, se puede concluir que existe una muy buena rentabilidad, se

supera las tasas de descuento y las razones de beneficio costos son de hasta 10

veces para el caso del

implementarse ya que brinda una excelente rentabilidad.

26 \www.calidad.org/s/costo.pdf
2 \www.calidad.org/s/costo.pdf

Inversionista. Por todo esto el proyecto debe
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4.3.3 Andlisis de Sensibilidad

4.3.3.1 Andlisis de Sensibilidad en el caso de que los precios del proveedor

de los equipos desde Estados Unidos incrementa sus precios en un 5% vy las

ventas disminuyan en un 30%.

Para el estudio de la empresa AEROFLEX se tendria una utilidad bruta ya no

del 20% sino 15% por lo cual los costos variables serian del 85% del precio de

ventas lo cual afectaria a los flujos del proyecto y del inversionista de la

siguiente manera.

4.3.3.1.1 Flujo de Caja del Proyecto cuando el precio del proveedor

se incrementa un 5% y las ventas disminuyen en un 30%.

0 1 2 3 4 5 6

[Ventas normales 1.088.975[ 1.100.173] 1.151.373| 1.232.574| 1.353.777| 1.494.980
[Ventas disminuidas en
Jun 30% 762.283 770.121 805.961 862.802 947.644| 1.046.486
|costos Variables (85%

ventas) -647.940] -654.603] -685.067| -733.382| -805.497| -889.513
ICostos Fijos -58.930 -58.929 -58.928 -58.927 -58.926 -58.925
IDep. Mueb. Oficina -640 -640 -640 -640 -640 -640]
[Pep. Equipos Etect. -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080
IAmort. Intangibles -860 -860 -860 -860 -860 -860
JUtilidad Bruta 52.832 54.009 59.386 67.913 80.641 95.468
|Part. Trabajadores

15% -7.925 -8.101 -8.908 -10.187 -12.096 -14.320
|Uti|idad antes de

impuestos 44.908 45.908 50.478 57.726 68.544 81.148
Ilmpuestos 25% -11.227 -11.477 -12.620 -14.432 -17.136 -20.287]
IUtiIidad Neta 33.681 34.431 37.859 43.295 51.408 60.861]
|Dep. Muebles Of. 640 640 640 640 640 640
|Dep. Equip. Elect 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
IAmort. Int. 860 860 860 860 860 860
JReposicidn equipos -3.250

Intangibles -4.700

IActivos Fijos -10.150
ICap. Trabajo -53.150
|Flujo de Caja -68.000 36.261 37.011 37.189 45.875 53.988 63.441
Elaborado por: Autor Tabla 4.25

Calculo de la TIR (Caso: Aumento de precio proveedor 5% y disminuyen las ventas

0 =-68000 +

36261

309%)

37011

37189

45875

53988

63441

+ + + + +
@+r) @+r)? @+n® @+n* @+r)° @+r)°
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TIRprovecro =94.42%

Calculo del VAN (Caso: Aumento de precio proveedor 5% y disminuyen las ventas

30%)
VAN = —68000 + 36261+ 370112 N 371893 N 458754 N 539885 N 6344{;
@+r) @+n° @A+n)° @+r)* @+r)> (@+r)
VAN = —68000 + 36261 N 37011 N 37182 N 4587? N 53982: N 6344%
(L16)  (L16)° (L16)° (116)* (116)° (116)

VAN poovecro =US$ 79.025

4.3.3.1.2 Flujo de Caja del Inversionista cuando el proveedor

incrementa los precios un 5% vy las ventas disminuyen en un 30%

0 1 2 3 4 5 6

Ventas 1.088.975  1.100.173| 1.151.373] 1232574 1.353.777|  1.494.980)
Ventas disminuidas en un
30% 762.283 770.121 805.961 862.802 947.644|  1.046.48§
Costos Variables (85%
ventas) -647.940 -654.603 -685.067 -733.382 -805.497 -889.513
Costos Fijos -58.930 -58.929 -58.928 -58.927 -58.926 -58.925
|De'°' Mueb. Oficina 640 640 640 640 640 640
|Dep. Equipos Elect.

-1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080)
Amort. Intangibles -860 -860 -860 -860 -860 -860)
[Utilidad Bruta 52.832 54.009 59.386 67.913 80.641 95.468
Part. Trabajadores 15% -7.925 -8.101 -8.908 -10.187 -12.096 -14.320)
Utilidad antes de
impuestos 44,908 45.908 50.478 57.726 68.544 81.148
|Impuestos 25% -11.227 -11.477 -12.620 -14.432 -17.136 -20.287
Jutitidad Neta 33.681 34.431 37.859 43.295 51.408 60.861
Ioep. Muebles Of. 640 640 640 640 640 640
|Dep. Equip. Elect.

1.080 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080)
pmort. Intangibles 860 860 860 860 860 860
JReposicion equipos -3.250
|Intangibles -4.700
IActivos Fijos -10.150
Cap. Trabajo -53.150
Préstamo 20400
IAmortizacion deuda

-3.168 -3.570 -4.022 -4.533 -5.107
IFIujo de Caja -47.600 33.093 33.441 33.167 41.342 48.881 63.441
Elaborado por: Autor Tabla 4.26



Calculo de la TIR (Caso: Aumento de precio proveedor 10%)

33093 33441 33167 41342 48881 63441

0=-47600 + + + + + +
A+r) (@+r)? @+’ @A+n* @+r)°® @1+n)°

TIRINVERSIONISTA =7182%

Célculo del VAN (Caso: Aumento de precio proveedor 5% y ventas bajan en 30%)

33093 33441 33167 41342 48881 63441

VAN = -47600 + + >+ 5+ -+ =+ -
@+r)y @+n @+r)’ (@+r) @+r) @+r

33093 33441 33167 41342 48881 63441

VAN = —47600 + + —+ -+ Tt 5+ 5
(113495) ~ (113495)%  (113495)°  (113495)° (113495)° = (1,13495)

VAN INVERSIONISTA — US$ 97.592

Beneficio / Costo (Incremento de precios proveedor 5% y disminucion ventas 30%o)

lo VAN Beneficio / Costo
VAN +1)/1,
Costo beneficio Proyecto 68.000 79.025 2.16
Costo beneficio 47.600 97.592 3.05
Inversionista
Elaborado por: Autor Tabla 4.27

PAYBACK (Incremento de precios proveedor 5% y disminucion 30% en ventas)

lo VAFlujol | VAFlujo2 Payback
Payback 68.000 36.261 37.011 1 afio y 8 meses
Proyecto
Payback 47.600 33.093 33.411 1 afio y 4 meses
Inversionista
Elaborado por: Autor Tabla 4.28

4.3.3.1.3 Analisis de Resultados (Incremento precio proveedor 5% y
disminucion de ventas 30%): Cuando el proveedor incrementa sus
precios en un 5% y disminuyen las ventas 30% que el VAN y TIR del
proyecto y del inversionista disminuyen considerablemente, sin embargo
el proyecto sigue siendo rentable, lo cual da una caracteristica muy
importante. Por esto podemos concluir que la rentabilidad del proyecto

es buena.
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4.3.3.2 Analisis de Sensibilidad en el caso de que los precios del producto se

incrementaron 3% Yy las ventas disminuyen en un 50%

En este caso vamos a asumir que con incremento de 3% en el precio, el

volumen de ventas bajaria en un 50%.

4.3.3.2.1 Flujo de Caja Proyecto con incremento en el precio del 3%

disminucion de ventas 50%o.

0 1 2 3 4 5 6
[Ventas normales 1.088.975( 1.100.173| 1.151.373| 1.232.574] 1.353.777| 1.494.980)
Ventas disminuidas en un 40%
653.385| 660.104| 690.824| 739.544| 812.266| 896.988

ICostos Variables (77% ventas) -503.106] -508.280| -531.934| -569.449] -625.445] -690.681
|COSt°S Fijos -58.930| -58.929| -58.928| -58.927| -58.926]  -58.925
|Dep. Mueb. Oficina -640 -640 -640 -640 -640 -640)
|Dep. Equipos Elect. -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080 -1.080
IAmort. Intangibles -860 -860 -860 -860 -860 -860
Jutilidad Bruta 88.769]  90.315 97.381] 108.588]  125.315|  144.802
|Part. Trabajadores 15% -13.315|  -13547| -14.607| -16.288] -18.797|  -21.720)
[utilidad antes de impuestos 75.453|  76.768]  82.774]  92.300|  106.518]  123.082
Impuestos 25% -18.863| -19.192| -20.694| -23.075| -26.629|  -30.770
|utilidad Neta 56.500| 57.576|  62.081]  69.225 79.888 92.311
[Pep. Muebles of. 640 640 640 640 640 640
[Pep. Equip. Elect. 1080, 1.080] 1.080  1.080 1.080 1.080
yAmort. Int. 860 860 860 860 860 860
JReposicidn equipos -3.250

Intangibles -4.700

IActivos Fijos -10.150
ICap. Trabajo -53.150
[F1ujo de Caja -68.000] 59.170]  60.156|  61.411]  71.805 82.468 94,891
Elaborado por: Autor Tabla 4.29

Célculo de la TIR (Caso: Incremento precio venta 3% y disminucion 50% ventas)

0 =-68000 +

59170

60156

61411

71805

82468

94891

+ + + + +
A+r) @A+r)? @+ @+n* @+r)° @+r)°

TIR proyecro =89.49%
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Calculo del VAN (Caso: Incremento precio venta 3% y disminucién 50% ventas)

71805 82468 94891

VAN = -68000 + + >+ 5+ .+ -+ 5
(116) (16)° (116)° (116)" (116)° (1L16)

59170 60156

61411

VAN jpaovecro =US$ 159.419

del precio y disminucion de ventas del 50%.

4.3.3.2.2 Flujo de caja del Inversionista con un incremento del 3%

0 1 2 3 4 5 6
Ventas 1.088.975 1100173 1.151373] 1.232574] 1.353.777]  1.494.980)
Ventas disminuidas en un 50% 544488  550.087]  575.687]  616.287]  676.889]  747.490
Costos Variables (77% vent

ostos Variables (779 ventas) 419.255|  -423567| -443.279| -474541)  -521.204] 575567
Costos Fijos 58.930]  58.929]  58.928]  58927]  58.926]  -58.925
|Pep. Mueb. Oficina -640 -640 -640 -640 -640 -640
[Dep. Equipos Elect. -1.080 -1.080 -1.080 1,080 1,080 1,080
IAmort. Intangibles -860) -860 -860 -860) -860 -860)
I oy
et 63722] 65011 70900  80.239 94178 110418
Part. Trabajadores 15% -9.558 9752 10635  -12.036]  -14.127]  -16.563
e 54164  55250|  60.265|  68.203 80.052 93.855
[impuestos 25% 13541  -13815]  -15.066]  -17.051] 20013  -23.464]
[utitidad Neta 40.623]  41444] 45100 51152 60.039 70.391
[Pep. Muebles Of. 640 640 640 640 640 640
Ipep. Equip. Elect.

. 1,080 1.080 1,080 1,080 1.080 1,080
Amort, Intangibles 860 860 860 860 860 860
JReposicion equipos -3.250
fintangibles -4.700
IActivos Fijos -10.150
Cap. Trabajo -53.150
Préstamo 20400
IAmortizacion deuda -3.168 -3.570 -4.022 -4.533 -5.107
[Fiujo de caja 47600 40.035] 40454 40507  49.199 57.512 72.971]
Elaborado por: Autor Tabla 4.30

Célculo de la TIR (Caso: Incremento precio venta 3% y disminucién 50% ventas)

0=-47600+

40035

40454

40507

49199

57512

72971

+ + + + +
@+r) @+n® @A+r)® @+n* @+r)® @+r)°

TIR \versionista =86,67%
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Calculo del VAN (Caso: Incremento precio venta 3% y disminuciéon 50% ventas)

40035

VAN = -47600 +

40454 40507 49199

57512

72971

@+r)

+ + +
a+r)? @+r)?® @+n’

VAN INVERSIONISTA — US$ 124.342

+
(L+r)°

+
(1+r)°

Beneficio / Costo (Incremento de precios 3%, disminucién ventas 50%)

lo VAN Beneficio / Costo
(VAN +1,/1,)
Costo beneficio Proyecto 68.000 159.419 3,34
Costo beneficio 47.600 124.341 3,61
Inversionista
Elaborado por: Autor Tabla 4.31

PAYBACK (Incremento de precios 3%, disminucion ventas 50%0)

lo VA Flujol | VA Flujo2 Payback
Payback Proyecto 68.000 59.170 60.156 1 afio y 2 meses
Payback Inversionista 47.600 40.035 40.454 1 afio y 3 meses
Elaborado por: Autor Tabla 4.32

4.3.3.2.3 Andlisis de Resultados (Incremento precio 3% vy

disminuyen las ventas a la mitad): Podemos concluir algo muy

interesante, al aumentar el precio en un 3% Yy bajar las ventas un

50% se obtiene una utilidad en el proyecto. Esto es debido a que

a pesar que se vende menos, la utilidad se incrementa Yy los

costos variables disminuyen.

4.4 ANALISIS DE RESULTADOS FINALES

Podemos concluir que en todos los casos de sensibilidad analizados se puede llegar a

obtener muy buenos beneficios de la inversion propuesta y el tiempo de recuperacion del

capital es a corto plazo. Por todo esto se debe realizar la inversion sin lugar a dudas y se

aconseja incrementar el precio en un 1% 6 2% aunque las ventas disminuyan un poco.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

5.1.1 Estudio de Mercado

v' La empresas de telecomunicaciones grandes no utilizan un crédito de
financiamiento mayor a 60 dias plazo, esto es debido al poder adquisitivo de

estas empresas.

v' Las empresas de telecomunicaciones importantes de la ciudad de Quito se
encuentran localizadas en el sector Centro-Norte y Norte de la ciudad. Esto se
debe a que la ubicacién en esta parte de la ciudad es mas comercial para este

tipo de negocio.

v' El mercado de telefonia celular, telefonia fija, servicios de internet de banda
ancha son los negocios que mas han crecido en los Gltimos dos afios y siguen
creciendo a pasos gigantes. Esto se debe a que las tecnologias en
telecomunicaciones han ingresado rapidamente al Ecuador a pesar de ser un

pais pequefio subdesarrollado.

v El mercado objetivo de AEROFLEX Ecuador es muy selectivo y puntual, de tal
manera que las estrategias de marketing deben ser igual de especificas, es asi
que la mejor forma de dar a conocer el producto a empresas muy importante de
telecomunicaciones es mediante presentaciones ejecutivas directo con los jefes
de soporte técnico de las empresas y presentaciones en Hoteles, y la mejor

manera es indagar ¢que quiere el cliente? ¢qué espera de nuestro producto y
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v’ servicio? ;Qué podemos dar como valor agregado que la competencia no este
brindando?

5.1.2 Estudio Técnico

v Para implementar una empresa al estilo de AEROFLEX Ecuador no se necesita
mucho personal, basta con 3 a 4 personas de alto desempefio que trabajen a

tiempo completo, esto es debido a los montos de los equipos que se venderan.

v' El principal problema que existe en un negocio de venta de equipos de
instrumentacion electronica bajo pedido que se trae de EEUU es que los
tramites de nacionalizacion, verificacion y desaduanizacion en el Ecuador son
tramites burocratico muy demorosos que afectan los tiempos de entrega al
cliente. Por este motivo los procesos de importacion deben ser los mas 6ptimos

de tal manera que se agiliten los tramites o méas pronto posible.

v" En una empresa muy pequefia como AEROFLEX Ecuador lo mas importante es
talento humano del cual dependera las relaciones existentes entre el proveedor y
la empresa y entre los clientes y la empresa. Una atencion rapida, eficiente y

personalizada hacia el cliente final puede ser la diferencia entre vender o no.

5.1.3 La Empresay la Organizacion

v Definir muy bien la vision, misiéon y objetivos estratégicos no basta, lo
importante en una empresa funcional es que todo el personal tenga muy claro el
panorama de estos principios dentro de la empresa. Ademas los objetivos de la

empresa tienen que ser claros, concisos Yy realizables.

v Luego de realizar el analisis FODA de la empresa y de las 5 Fuerza de Michael
Porter concluimos que el precio puede incrementarse un poco (3 a 8%) debido a
que existe una excelente relacion de negociacion entre los proveedores y
AEROFLEX Ecuador; y entre AEROFLEX Ecuador y los clientes.
Posteriormente en el Analisis de Sensibilidad Financiero se puede se confirmara

esta teoria.
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5.1.4 Estudio Financiero

v' Los resultados del estudio financiero demuestran que la mejor opcion es
trabajar con apalancamiento, es estos caso el costos beneficio es mejor que sin

financiamiento, por eso esta muy bien que la empresa se endeude en un 30%.

v' En los andlisis de sensibilidad se puede observar que el proyecto es muy
rentable, a pesar de disminuir las ventas en un 50% el proyecto sigue siendo
muy rentable. Esto se debe que el precio del producto es muy elevado y no se

necesitan vender muchos equipos para obtener excelentes utilidades.

v De los analizado en la sensibilidad se concluye que conviene mas incrementar
el precio un 2% sin importar que las ventas disminuyan un porcentaje, tal vez
un 10%, esto debido a que los costos variables disminuyen y el margen de

utilidad bruta se incrementa en dos punto.

v" Finalmente se concluye que el proyecto debe ser implementado sin lugar a

dudas.

5.5 RECOMENDACIONES

v En un estudio de factibilidad de proyecto se debe tener muy claro la idea basica
del negocio para no cometer errores en el estudio de mercado ni en la cifras de

inversion.

v Cuando se va a realizar una encuesta se debe tomar en cuenta que las preguntas
no sean ambiguas, deben ser claras, concisas y debe realizarse una prueba piloto

que nos va dar pautas de qué tan bien fueron elaboradas las preguntas.
v" Sl un proyecto esta enfocado a un ambiente tecnoldégico de especializado

conviene conocer mucho del tema y realizar conversaciones con expertos en el

asunto tal como se lo ha hecho en el presente proyecto.
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v Ecuador al estar geopoliticamente en un lugar estratégico, puede ser a futuro en
mediano plazo un centro de soporte para otros paises de Centro América en los

cuales ingrese AEROFLEX a dichos mercados.

v Tener un socio estratégico como DHL es una ventaja competitiva para poder
realizar las importaciones y exportaciones temporales en el mejor tiempo
posible, ahorrando trdmites demorosos que se tendria con Agentes Afianzados

comunes.
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Glosario de Términos Tecnologicos Usados

FOB = Free On Board 6 Mercaderia Libre para Embarque

BER = Bit Error Rate ¢ Tasa de Error de Bit

PDH = Plesiocronus Digital Herarchy ¢ Jerarquia Digital Plesiocrona

SDH = Sincronus Digital Herarchy ¢ Jerarquia Digital Sincrona

STM = Sincronus Trame Module 6 Modulo de Trama Sincrona

WiFI= Wireless Fidelity ¢ Fidelidad Inalambrica

Blue Tooth = Tecnologia usada para intercomunicar dispositivos de computador via
inalambrica

CATV = Cable Television 0 Television por Cable

GSM = Global System for Mobile Communication 6 Sistema Global para
Comunicaciones Moviles

CDMA = Code Division Multiplex Access 6 Acceso Multiple por Division de Tiempo
LAN = Local Area Network 6 Red de Area Local

WAN = Wide Area Network 6 Rede Area Amplia

VolP = Obice over Internet Protocol 6 oz sobre Protocolo de Internet

ADSL = Asimetric Digital Suscriber Line ¢ Linea de Suscriptor Digital Asimétrico
SDSL = Simetric Digital Suscriber Line 6 Linea de Suscriptor Digital Simétrico
VDSL = Very High Speed Digital Suscriber Line 6 Linea de Suscriptor Digital de Alta
Velocidad

TDR = Time Domain Reflectometer 6 Reflectometro en el Dominio del Tiempo
OTDR = Optical Time Domain Reflectometer 6 Reflectdmetro Optico en el Dominio
del Tiempo

EM = Electromagnetic 6 Electromagnético

SS7 = Signaling System Number 7 6 Sistema de Sefializacion Namero 7

IS-41 = Norma internacional para protocolos entre centrales telefonicas locales.
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ANEXO 1

Nombre de la Empresa:

Cuestionario

Nombre del Encuestado:

Cargo del Encuestado:

Fecha:

1. ¢ Que marca de equipos prueba y medicién esta utilizando?

Agilent [ Fluke [

Otra marca [

Anritsu [ Acterna [ B&K [

2. ¢ Qué ventaja funcional le ofrece el equipo que tiene?

Ventajas Funcionales

MARCA

Actualizacion de  nuevas
versiones de software

Actualizacion de hardware

Portabilidad

Bateria Autonoma

Interface usuario amigable

Versiones en Espafiol

Equipos a prueba de golpes

3. Cuando usted compra equipos de prueba y medicion, ¢como se informa del producto?

Internet .

Visitas del proveedor [

Revistas especializadas [ Catalogos []

Otro




ANEXO 1

4. Cuando ha comprado un equipo de prueba y medicion, ¢en qué tiempo promedio
recibe el equipo a partir de la orden de compra?

1a15dias 16 a 30 dias [

31 a 45 dias [ Mas de 46 dias [

5. El servicio de asesoramiento técnico antes de la compra del equipo considera usted que
es:

Ningunol[] Malo[ Bueno[]
Muy Buenoll] Excelente[]

6. ¢ Cuanto estima que su empresa invertira en equipos de prueba y medicion en el afio
20057

0 a $100.000 [ $100.000 a $300.000 [ $300.000 a $500.000 [

$500.000 a 800.000 [ $800.000 o més [

7. Cuando ha comprado un equipo de prueba y medicién, la capacitacion del manejo del
equipo fue:

Ningunall Malal] Buenall
Muy Buenall Excelente[]

8. Luego de un afio de haber comprado un equipo de prueba y medicion, el soporte
técnico del proveedor es:

Ninguno [ Malo [ Bueno [
Muy Bueno [ Excelente [

9. El proveedor que le vende equipos de prueba y medicion, le ofrece repuestos para los
equipos:

Por 1 afio [ Por 2 afios [ Por 3 afios [

Por 4 afios [ Desconoce [
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10. Cuando tiene un problema con el equipo adquirido y necesita solucionar el problema:

a) El proveedor no le puede dar soporte técnico y tiene que buscar otra empresa local para

solucionar el dafio del equipo [

b) Tiene que enviar el equipo fuera del pais a la marca internacional [

c) El proveedor le solicita que lleve el equipo al local y luego de reparado lo llama a que

los retire [

d) El proveedor retira el equipo y luego lo entrega reparado en sus oficinas [

e) Otra

11. ;/Qué expectativas de mejoras espera en un instrumento de prueba y medicion?,
numere del 1 a 5 en orden importancia:

Actualizaciones Nuevas []

Servicio de asesoramiento técnico rapido []
Capacitacion [

Tiempo de entrega [

Calidad del equipo [J

12. ¢;Qué tipo de financiamiento tiene con su proveedor actual de equipos de prueba y
medicion?

Financiamiento Directo []

Financiamiento con Tarjeta de Crédito [

Financiamiento Bancario [l

No tiene Financiamiento [

13. ¢Qué tipo de financiamiento usted prefiere si compra un equipo de prueba y
medicion?
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Financiamiento Directo con el Proveedor [
Financiamiento con Tarjeta de Crédito [
Financiamiento Bancario [J

No necesita financiamiento [

14. ¢Qué tipo de financiamiento usted usa cuando compra un equipo de prueba y
medicion?

Anticipo y Saldo a la entrega del equipo [

Pagos a 3 meses [

Pagos a 6 meses [

No necesita financiamiento [

15. Cuando usted compra un equipo de prueba, ¢prefiere comprar FOB Miami o para
entrega local en Quito?

Compra FOB MIAMI ]
Compra ENTREGA LOCAL ]

16. ¢ Su empresa piensa comprar el préximo afio alguno de los siguientes equipos?
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TIPO DE EQUIPO

Analizador de espectros portatil
Analizador de BER

Analizador PDH

Analizador SDH- STM-1
Analizador SDH-STM-4
Analizador SDH-STM-16
Analizador WiFI

Analizador Blue Tooth
Analizador CATV

Analizador GSM

Analizador CDMA

Analizador Homologador CDMA
Analizador Homologador GSM
Analizador RED LAN
Analizador RED WAN
Analizador VoIP

Analizador ADSL

Analizador SDSL

Analizador VDSL

Osciloscopio Portatil
Analizador TDR

Analizador OTDR

Analizador de par de Cobre
Analizador Cableado Estructurado
Analizador de Intensidad de Campo EM
Analizador Protocolo SS7
Analizador 1S-41

Generador Laser

Medidor de potencia laser
Generador de sefial RF
Medidor de VSWR

CANTIDAD
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TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS EN LA ENCUESTA

Pregunta formulada No. 1: ;Quée marca de producto de

telecomunicaciones ha comprado en los Gltimos afios?

instrumentacion para

RESULTADOS:
Analisis de la cuota de mercado
AGILENT  FLUKE ANSITSU ACTERNA B&K OTROS
REPSOL YPF 40% 0% 50% 0% 0% 10%
OLEODUCTO 70% 5% 0% 0% 0% 25%
ALCATEL 70% 0% 0% 20% 0% 10%
ERICSSON 0% 20% 0% 0% 0% 80%
OTECEL 70% 0% 0% 0% 0% 30%
TELECSA 0% 0% 80% 0% 20% 0%
GLOBAL CROSSING 60% 10% 0% 30% 0% 10%
NOKIA SIEMENS 90% 0% 10% 0% 0% 0%
ETAPA 50% 0% 50% 0% 0% 0%
PORTA 60% 0% 30% 0% 0% 10%
CNT 10% 10% 30% 40% 0% 10%
ANDINADATOS 0% 50% 0% 0% 0% 50%
AGILENT |FLUKE ANSITSU |ACTERNA |B&K OTROS
Media % 42.98% 7,85% 20,66% 7,44% 1,65% 19,42%

B&K
2%

OTROS
19%

ACTERNA
7%

ANSITSU FLUKE
21% 8%

Promedio de la Cuota de Mercado

AGILENT
- 43%
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Pregunta formulada No. 2: Por favor indique si la marca que usted usa tiene las ventajas
funcionales que se detallan a continuacion:

RESULTADOS:

PORCENTAJE DE RESPUESTAS AFIRMATIVAS CON RESPECTO A LAS

VENTAJAS FUNCIONALES

AGILENT

FLUKE

ANSITSU

ACTERNA

B&K

ACTUALIZACIONES DE
SOFTWARE

87%

60%

80%

100%

0%

ACTUALIZACIONES DE
HARDWARE

60%

10%

0%

0%

0%

PORTABILIDAD

60%

100%

20%

0%

0%

BATERIA AUTONOMA

33%

100%

0%

30%

100%

INTERFACE DE USUARIO
AMIGABLE

100%

30%

100%

100%

100%

VERSIONES EN ESPANOL

42%

66%

25%

66%

100%

EQUIPOS A PRUEBA DE
GOLPES

60%

100%

20%

0%

100%

VENTAJAS FUNCIONALES DE LAS PRICIPALES MARCAS EN EL MERCADO

AGILENT | FLUKE | ANSITSU | ACTERNA | B&K
ACTUALIZACIONES DE

SOFTWARE SI SI SI SI NO
ACTUALIZACIONES DE

HARDWARE SI NO NO NO NO
PORTABILIDAD NO Sl NO NO NO
BATERIA AUTONOMA NO Sl NO NO Sl
INTERFACE DE USUARIO

AMIGABLE SI NO SI Sl Sl
VERSIONES EN ESPANOL NO Sl NO SI Sl
EQUIPOS A PRUEBA DE

GOLPES SI SI NO NO Sl

Hallazgo: ningun equipo de la competencia cumple con todas las ventajas funcionales al
mismo tiempo, cosa que si cumple el producto que se va a vender en el mercado.
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Pregunta formulada No. 3: ;Cémo se informa del producto?

RESULTADOS:
FORMAS DE INFORMACION DEL PRODUCTO
INTERNET REVISTAS CATALOGOS VISITAS PROVEEDORES
REPSOL YPF X X
OLEODUCTO X X X
ALCATEL X X
ERICSSON X

OTECEL X
TELECSA X X
GLOBAL CROSSING X X X
NOKIA SIEMENS X X
ETAPA X X X
PORTA X X
CNT X X X

Visitas Internet

Catalogos
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Pregunta formulada No. 4: Cuando compra un equipo de prueba, ¢/en qué tiempo promedio
recibe la mercaderia a partir de la orden de compra?

RESULTADOS

1 de al5 dias 16 a 30 dias 31 a 45 dias Mas de 45 dias

REPSOL YPF

OLEODUCTO

ALCATEL

ERICSSON

OTECEL

TELECSA

GLOBAL
CROSSING

SIEMENS

SUPERTEL

PORTA

CNT

XXXPX XX | XX XX | XX

ANDINADATOS
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Pregunta Formulada No. 6: ¢ Cual serd el monto estimado de inversion de su empresa para el
afio 2009 en equipos de instrumentacion para telecomunicaciones?

RESULTADOS:
EMPRESA MONTO (US$)
REPSOL YPF S/.1.000.000,00
OLEODUCTO S/. 300.000,00
ALCATEL S/. 800.000,00
ERICSSON S/. 500.000,00
OTECEL S/. 500.000,00
TELECSA S/.1.000.000,00
GLOBAL S/. 100.000,00
CROSSING
SIEMENS S/. 300.000,00
SUPERTEL S/.1.000.000,00
PORTA S/.1.000.000,00
CNT S/. 1.000.000,00
ANDINADATOS S/. 800.000,00
TOTAL S/. 8.300.000,00
INVERSIONES EN EQUIPOS DE PRUEBA BREPSOL YPF
BOLEODUCTO
W 1000 OALCATEL
()] 800 DOERICSSON
fﬁ N BOTECEL
§ EI:J 600 OTELECSA
=< 400 BGLOBAL
LL O CROSSING
o a 200 ONOKIA SIEMENS
9 0 WSUPERTEL
<>E 1 BPORTA
EMPRESA BCNT
OANDINADATOS

Hallazgo: Las empresas de servicio celular estan en constante cambio tecnoldgico, debido a
esto son las empresas que mas van a invertir en el préximo afo.
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Preguntas Formuladas No. 5, 7 y 8: El asesoramiento y capacitacion antes de la compra, la
capacitacion y asesoramiento luego de la compra es: ninguno, malo, bueno, muy bueno o
excelente.

RESULTADOS:
Asesoramiento antes de la compra

NINGUNO MALO BUENO MUY BUENO

Capacitacion

50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

NINGUNO MALO BUENO MUY BUENO

Asesoramiento Pos-Venta

50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

NINGUNO MALO BUENO MUY BUENO
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Pregunta Formulada No 9: El proveedor le ofrece repuestos para los equipos.

RESULTADOS:

1 ANO 2 ANOS BANOS WANOS |Desconoce

REPSOL YPF
OLEODUCTO
ALCATEL
ERICSSON
OTECEL
TELECSA
GLOBAL CROSSING
SIEMENS
SUPERTEL
[PORTA

CNT
ANDINADATOS

XXX XX XXX XX XX

Pregunta formulada No. 10: Cuando tiene un inconveniente con el equipo adquirido y
necesita solucionar el problema, ¢cémo lo soluciona?

RESULTADOS

Busca otra Envia el equipo |EIl proveedor lo
empresa fuera del pais soluciona Otro

REPSOL YPF
OLEODUCTO
ALCATEL
ERICSSON
OTECEL X
TELECSA N/A
GLOBAL
CROSSING
SIEMENS X
SUPERTEL X
PORTA X
CNT X
ANDINADATOS X

XX | XX

X

Hallazgo: Para la mayoria de los clientes la solucién le da el mismo proveedor que le vendio
el equipo, lo que quiere decir que el servicio de asesoramiento técnico posventa es
relativamente bueno.
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Pregunta formulada No. 11 ¢De los siguientes aspectos, indique qué es mas importante para
usted?

RESULTADOS

Servicio Tiempo
Actualizaciones técnico Capacitacion entrega Calidad

REPSOL YPF

OLEODUCTO

ALCATEL

ERICSSON

OTECEL

XXX [X| X[ X

TELECSA

GLOBAL
CROSSING X

SIEMENS X

SUPERTEL

XX

PORTA X

CNT X

XX XXX [ XXX XXX

ANDINADATOS X

Hallazgo: Para la mayoria de los clientes lo mas importante es la calidad del equipo y la
capacitacion.

Preguntas Formulada 12, 13, 14: ;Qué financiamiento usa?, ;Qué financiamiento le gustaria
usar? ¢Queé financiamiento le ofrece el proveedor?

RESULTADOS

Todos los clientes encuestados coinciden en que no necesitan financiamiento por lo que el
proveedor no les ofrece financiamiento ni usan ningun tipo de financiamiento.

La forma en que funciona la compra es con un anticipo junto con la orden de compra y el resto
es pagado a al entrega de la mercaderia.



ANEXO 2

Pregunta Formulada No. 15: Cuando usted compra un equipo de prueba y medicion,
¢prefiere comprar FOB Miami 0 compara para entrega local en Quito?

ENTREGA FOB MIAMI| ENTREGA EN QUITO

REPSOL YPF

OLEODUCTO

ALCATEL
ERICSSON

OTECEL
TELECSA

GLOBAL CROSSING
SIEMENS

ETAPA

CONECEL

CNT
ANDINADATOS

XXX XXX XXX XXX

Comentario: Los resultados de la encuesta indican que las compras son para entrega local en
Ecuador (Quito o Guayaquil), sin embargo algunos de los clientes informaron que
eventualmente las compras son FOB MIAMI en casos muy especiales.
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ANALISIS DE RESULTADOS
Cruce No. 1
1) Denominacion del cruce: Marca Vs. Ventajas funcionales
2) Objetivo del cruce: Determinacion de los productos de la competencia que
mejores ventajas funcionales tienen para determinar estrategias para atacar mejor

a la competencia.

3) Descripcion de los resultados:

AGILENT | FLUKE |ANSITSU |ACTERNA |B&K
ACTUALIZACIONES DE SOFTWARE | SI Sl Sl Sl NO
ACTUALIZACIONES DE HARDWARE |SI NO NO NO NO
PORTABILIDAD NO Sl NO NO NO
BATERIA AUTONOMA NO Sl NO NO Sl
INTERFACE DE USUARIO AMIGABLE | SI NO Sl Sl Sl
VERSIONES EN ESPANOL NO Sl NO Sl Sl
EQUIPOS A PRUEBA DE GOLPES Sl Sl NO NO Sl

4) Comentario y Analisis

Las marcas competencia que mejores ventajas funcionales tienen y que mas se
aproximan a las ventajas de Aeroflex son Agilent y Fluke.

5) Conclusion, sintesis e interpretacion

Agilent y Fluke son dos marcas americanas de mucho prestigio en el marcado
mundial y esto es debido a los afios de experiencia que tienen estos productos en
el mercado.

6) Estrategia

En las presentaciones de Aeroflex al cliente hay que poner énfasis en la

funcionalidad y ventajas que tiene Aeroflex sobre Agilent y Fluke. Esta es una
estrategia de diferenciacion desde el punto de vista del comprador.
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ANALISIS DE RESULTADOS

Cruce No. 2
1) Denominacion del cruce: Marca Vs. Servicios

2) Objetivo del cruce: Determinar en la competencia cuales son las empresas
que tienen un buen nivel en servicios.

3) Descripcion de los resultados:

AGILENT |FLUKE |ANSITSU |ACTERNA |B&K
Servicio Pre-venta Bueno Bueno Ninguno Bueno Malo
Servicio Capacitacion Bueno Ninguno | Malo Malo Ninguno
Servicio Posventa Bueno Bueno Malo Malo Ninguno

4) Comentario y Analisis

Igual que en el caso anterior, Agilent y Fluke tienen un mejor servicio pre y pos
venta.

5) Conclusion, sintesis e interpretacion

Agilent y Fluke tienen relativamente un buen nivel de servicio, por lo que hay
que superar el nivel de servicio de la empresa Aeroflex.

6) Estrategia

Aeroflex debera tener un nivel de servicio de excelencia para cada uno de los
servicios que brinde. Por ejemplo tiempo de respuesta de servicio méas rapido,
capacitacion mejorada con expertos extranjeros y asesoramiento posventa mas
rapido. Esta es una estrategia de diferenciacion.
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ANALISIS DE RESULTADOS

Cruce No. 3
1) Denominacion del cruce: Nivel de inversion Vs. Prioridad del cliente

2) Objetivo del cruce: Determinar en cuales empresas se debe poner mayor
énfasis y saber las necesidades primordiales del cliente.

3) Descripcion de los resultados:

Actualizacio | Servicio | Capacitacié | Tiempo
Nivel de inversion (US$) n Répido | n entrega Calidad
0 a 100000 X X
100000 a 300000 X X
300000 a 500000 X X
500000 a 800000 X X
800000 0 mas X X

4) Comentario y Analisis

Las empresas que mas invierten tienen como prioridad la calidad y capacitacion.
5) Conclusion, sintesis e interpretacion

Se debe poner énfasis en la calidad y capacitacion.

6) Estrategia

Aeroflex debe informar al cliente la calidad que tienen sus equipos, por ejemplo
mencionando que los instrumentos que se vende son fabricados bajo normas 1SO
y que cada equipo tiene un certificado de calibracion con estandares

internacionales NIST?* con Estados Unidos.

Estas politicas en Marketing estratégico son conocidas como estrategias de
diferenciacion

L NIST: National Institute of Standard and Technology
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ANALISIS DE RESULTADOS

Cruce No. 4
1) Denominacion del cruce: Clientes vs. Equipos a adquirir
2) Objetivo del cruce: Determinar que tipo de equipamiento necesita el cliente.

3) Descripcion de los resultados:

Tipo de equipamiento

REPSOL YPF IAnalizadores de Espectro, Analizadores de BER, Medidores de potencia

PETRO

OLEODUCTO Analizadores WAN/LAN

ALCATEL Analizadores de espectro, Analizadores SDH, Analizadores WAN, OTDR
Analizadores de espectro, Analizadores SDH, OTDR, Medidor de potencia

ERICSSON IAnalizadores VSWR

Analizadores de Espectro, Analizadores BER, Analizadores WAN/LAN, Analizadores
OTECEL QoS Drive Test

TELECSA Analizadores de Espectro, Analizador de BER, Analizadores VSWR

GLOBAL CROSSING |Analizadores LAN/WAN, Analizadores OTDR, Empalmadoras
NOKIA SIEMENS Analizador de espectros, Analizador SDH, OTDR, Medidor de potencia

SUPERTEL Analizador QoS Drive Test, Analizadores de Espectro

IAnalizadores de espectro, Analizadores SDH, TDR, Analizadores de Campo,
CONECEL IAnalizadores VSWR

IAnalizadores ADSL, Analizadores de cable de cobre, Analizadores de Cableado
CNT Estructurado, Medidores de potencia

Analizadores de Espectro, Analizadores BER, Analizadores WAN/LAN, Analizadores
IANDINADATOS de Cableado Estructurado

4) Comentario y Analisis

Con este cruce se puede distinguir claramente hacia qué producto se debe poner
mayor enfasis.

5) Conclusion, sintesis e interpretacion
Las empresas por lo general compran analizadores de espectro, analizadores

WAN/LAN?, Analizadores de BER® y analizadores e protocolos. Es decir estos
son los equipos mas comunes a vender.

2 WAN/LAN Wide Area Network / Local Area Network
® Bit Error Rate
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6) Estrategia

Importar equipos bajo régimen de importacion temporal como demo
(demostrativos) desde Estado Unidos de los tres tipos de equipos mas solicitados
y realizar presentaciones en Hoteles invitando a los potenciales clientes ya
diferenciados para mostrar las bondades de estos productos.

Enfocar el marketing de productos especificos a cada cliente.

Esta estrategia es conocida como Estrategia de Segmentacion de Producto.
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