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1. JUSTIFICACION

En los dltimos afos el gobierno nacional ha incrementado los proyectos de
construccion de vivienda social, y ha creado estrategias y planes para fomentar la
construccion de viviendas en el sector privado (Naveda, 2013). Estos crecimientos
en la construccién por parte del gobierno sumados a la reciente resolucion de
permitir la importacion de equipos acondicionadores de aire clase Inverter o
ahorradores traen como efecto una mayor demanda del producto de Soldadura de

Plata, el cual es necesario para realizar las instalaciones de los mismos.

Estos crecimientos en la construccion por parte del gobierno sumados a la
reciente resolucion de permitir la importacion de equipos acondicionadores de aire
clase Inverter o ahorradores traen como efecto una mayor demanda del producto de
Soldadura de Plata. Las nuevas y continuas construcciones como edificios o casas
requieren de climatizacion para dar a los espacios ocupados las condiciones de
temperatura necesarias. Esto genera que se necesite el instalar los
acondicionadores de aire para enfriar los espacios y por consecuencia inmediata el
demandar los productos y materiales obligatorios de instalacién como lo son la

tuberia de cobre y la Soldadura de Plata.

Ademas, el gobierno implemento a través del Comité de Comercio Exterior
(Comex) una resolucién en Junio del 2013 donde dispuso que seguira siendo
permitido la importacion de acondicionadores de aire de clase ahorradores. Esto
sumado a que las estadisticas de importacion y exportacion del gobierno dadas en

Junio del 2014 por el departamento de Direccion de Inteligencia Comercial e



Inversiones de PRO Ecuador quien tiene como fuente al Banco Central del Ecuador,
gue revelan que las importaciones de acondicionadores de aire han crecido en el
primer trimestre de este afio en un 13.5% comparado contra el mismo periodo del

afo 2013.

Esto indica que los productos y accesorios necesarios para la instalacion de
los equipos acondicionadores de aire seguiran siendo demandados por varios afios

mas, lo que invita a seguir invirtiendo en este mercado.

Prontofrio S.A. es una empresa Ecuatoriana, dedicada a la provision de
servicios y productos relacionados a la Climatizacion de Ambientes; inicié sus
operaciones en el afio 2005, y en su proceso de crecimiento se ha convertido en
proveedor de tuberias de cobre flexible, de otras empresas similares en la ciudad de

Guayaquil.

En los ultimos afios la compafia Prontofrio ha decrecido en sus ventas
debido a que sus principales clientes solicitan que se vendan productos
complementarios junto a los principales, los cuales la compaiiia no ha estado
ofertando. Prontofrio comercializa tuberias de cobre flexible en el mercado de
climatizacion. Las companiias instaladoras que conforman este segmento de
mercado requieren adquirir productos y accesorios para instalacion y mantenimiento
de equipos de climatizacion donde las tuberias de cobre y la Soldadura de Plata son

requeridas.



Cabe destacar que estos clientes prefieren adquirir ambos productos a un
solo proveedor, para lograr descuentos mayores en sus compras, lo que esta

afectando en las ventas de la compafia Prontofrio.

Con la teoria de la Defensa de la Participaciéon del mercado que promueve
Philip Kotler llama a las empresas a defenderse en todos sus frentes, y a no dejar
ninguno descubierto. Esto se puede interpretar como un llamado a la accion para
Prontofrio en no descuidar su segmento de mercado de compafiias instaladoras de

acondicionadores de aire que demandan la Soldadura de Plata (Kotler&Trias, 2004).

La teoria de la Diversificacion relacionada horizontal es la estrategia que
busca la reduccion del riesgo global de la empresa, a través de la introduccion de
nuevos productos al portafolio complementarios a los ya existentes. Esta estrategia
impulsa a Prontofrio a diversificar con la distribucion de Soldaduras de plata, las
cuales seran importadas debido a que no existe produccién nacional de la misma, y
son un producto complementario a las tuberias de cobre que actualmente oferta la
empresa, lo que creara sinergias entre los antiguos y los nuevos productos,

acrecentando su cadena de valor (Hill&Jones, 2013).

Estas estrategias justifican la oferta de un nuevo producto como la Soldadura
de Plata para brindar a la empresa el beneficio de no depender Unicamente de un
solo producto en ese mercado, ademas permitira ampliar sus ingresos, y aprovechar
el segmento de mercado que atiende al ser un producto relacionado con las

necesidades de sus principales clientes.



Es importante desarrollar un plan de negocios que resuelva la necesidad de
Prontofrio de ampliar su linea de negocio con el producto de Soldaduras de Plata
para asi mejorar su portafolio de productos con el objetivo de entregar una mejor
oferta al cliente donde se manejen precios competitivos. Adicionalmente, es
importante desarrollar este plan de negocios para investigar sobre el tema
relacionado a la probleméatica y determinar si seré viable lograrlo segun los analisis

operativos, de mercado y financieros.

Si no toma accion en diversificar horizontalmente el portafolio de productos,
junto a estrategias y soluciones integrales, Prontofrio seguir4 perdiendo
participacion de mercado con la fuerte competencia que actualmente existe. La
implementacion de este plan de negocios llevaria a la compafiia a posicionarse
como un proveedor que posee diversidad de productos y que brindard mayores

beneficios a sus empleados y accionistas.

2. PROBLEMA A RESOLVER

La soldadura de plata es un producto que no se produce en nuestro pais,
sino mas bien es importado por diferentes compaiiias, quienes se han posicionado

como los Unicos abastecedores en el mercado.

La demanda de equipos de climatizacion ha crecido en un 13.5% en el primer
trimestre del 2014 con relacion al del afio 2013, por el aumento de las

construcciones, y por el reemplazo de equipos acondicionadores de aire version no



ahorradores como el Split por sistemas en version ahorradores y amigables con el

medio ambiente como el Split Inverter.

El problema que enfrenta Prontofrio S.A. radica en que no comercializa el
conjunto completo de productos requeridos en su segmento de mercado, el cual
esta constituido por las compafias Instaladoras de equipos de climatizacién de la
ciudad de Guayaquil, que obligatoriamente para desempeifiar sus funciones
necesitan adquirir un conjunto especifico de productos y accesorios. El hecho de no

comercializar estos productos trae consigo una serie de efectos negativos.

Una de las consecuencias es la pérdida de clientela. Se esta perdiendo
participacion de mercado por el hecho de que los clientes a parte del producto de
cafieria de cobre que le ofrece Prontofrio también requieren otros productos
complementarios como la Soldadura de Plata. Esto ocasiona que sus clientes
busquen en el mercado el producto de Soldaduras de Plata y terminen no solo
adquiriendo este producto, sino cerrando negociaciones completas con otros
proveedores, incluyendo en las mismas los productos complementarios necesarios
para realizar instalaciones; ya que al no contar Prontofrio con todos los productos,
los clientes se ven forzados a contactar a la competencia para que les vendan la
Soldadura de Plata y por ende deciden comprar todo en un solo lugar. Eso agiliza y
facilita los procesos de compra de los clientes, ya que ganan tiempo y acceden a

porcentajes mas altos de descuentos por compras en voliumenes.

Esto da mas fuerza a los grandes competidores tanto en ventas como en

margenes, lo que afecta notoriamente a Prontofrio en sus ventas.



Ademas cada vez hay mas empresas que se suman a la competencia y venden
una gama amplia de productos a este segmento de mercado, se puede establecer
gue este Plan de Negocios tiene como tema principal que la compafiia Prontofrio
S.A. analizara la factibilidad de comercializar el producto de Soldadura de Plata en
el mercado de Guayaquil, esperando que con esto se puedan obtener resultados
positivos como el influenciar en menguar el problema aportando con la posible
solucion de satisfacer esta necesidad de Prontofrio, y poder brindar beneficios a la

empresa como el diversificar su negocio y asi crear mayor competitividad.

Si no se toman acciones para afrontar esta problemética, el mercado excluira

de entre sus ofertantes a Prontofrio por no hacerse a las necesidades del mismo.

3. OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de distribuir soldadura de plata en la ciudad de

Guayaquil, caso pyme empresa Prontofrio S.A.

4. RESUMEN EJECUTIVO

El propdsito del presente plan de negocios es determinar la factibilidad de
distribuir el producto de Soldadura de Plata en la ciudad de Guayaquil por la

empresa Prontofrio S.A.



Para esto primeramente se describen la misién, visién y metas.
A continuacion se detalla la viabilidad legal relacionada al nuevo producto
gue se va a ofrecer, para conocer si tiene algun tipo de prohibicion su importacion

y/o distribucién.

Luego se analiza el mercado, para conocer el mercado objetivo; se realiza un
estudio de los aspectos politico-legales, econdémicos, socio-culturales y tecnolégicos
(PESTAL) que afectan al segmento de climatizacion al cual Prontofrio esta
enfocado; asi mismo, se evallia el mercado de competidores, sus rivalidades,
amenazas de nuevos competidores, y sobre todo el poder que tienen tanto los
compradores como los proveedores en el momento de las negociaciones. Ademas
se detallan las 4P relacionadas al nuevo producto, se analiza la oferta y demanda; y
se determinan las estrategias de diferenciacion, las acciones de promocion y los

canales de distribucion a utilizar.

Realizar un andlisis operativo de la empresa es muy importante, por lo que a
continuacion se describe la cadena de abastecimiento y distribucion del producto,

asi como el personal que estara involucrado en las operaciones.

Los resultados que desea alcanzar Prontofrio a través de la implementacion
del presente plan, es un incremento en sus ventas del 40%. Por tal razon se
realizan las proyecciones financieras resultantes de la introduccion de un nuevo
producto en el portafolio de la empresa, el andlisis de sensibilidad, la tasa interna de

retorno, indices de rentabilidad, valor actual neto y retorno de la inversion.



Finalmente se determina si el presente plan de negocios de distribucion de
Soldadura de Plata en Guayaquil es rentable y su viabilidad; y, se mencionan las

conclusiones del estudio y las recomendaciones para Prontofrio.

5. MISION Y VISION

Mision

Establecer si el presente Plan de Negocios de distribucion de soldadura de plata
en la ciudad de Guayaquil impulsado por la compafiia Prontofrio S.A. es viable, a
través del desarrollo de un analisis de mercado, operativo, y financiero que pueda
servir como informacion para la compafia que sirva para la toma de decision sobre

la implementacion del proyecto para su beneficio.

Visién

Desarrollar un plan de negocio transcendental para la empresa Prontofrio S.A.
gue determine la factibilidad de distribuir el producto Soldadura de Plata en la ciudad
de Guayaquil, para maximizar la rentabilidad de la empresa y apoyar su Vision de
ser la empresa lider en el mercado de climatizacion alcanzando la preferencia de la

mayor cantidad de clientes en su mercado.
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6. METAS

e Determinar mediante un analisis de mercado el comportamiento que tiene el

producto Soldadura de Plata en la ciudad de Guayaquil.

e Establecer el proceso operativo para la distribucion de Soldadura de Plata en

Guayaquil, caso pyme empresa Prontofrio S.A.

e Determinar mediante un andlisis financiero la rentabilidad en la distribucién de

Soldadura de Plata en Guayaquil, caso pyme empresa Prontofrio S.A.

7. VIABILIDAD LEGAL

Es primordial comprobar la viabilidad legal del presente plan de negocios basado

en la importacion y comercializacion de soldadura de plata.

En lo que se refiere a la importacion directa del producto Soldadura de Plata, este
producto registrado en la SENAE bajo la partida arancelaria No. 8311.90.00.00 no

tiene restricciones de importacion.

.Como se explico anteriormente, la soldadura de plata es utilizada en la
instalacion de aires acondicionados, y en su mantenimiento. En junio del 2013, bajo
resolucién del Comité de Comercio Exterior (Comex) se dispuso que seguira siendo

permitida la importacién de acondicionadores de aire de clase ahorradores. Esto ha
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incrementado la importacién de estos aparatos eléctricos, pues las estadisticas de
importacion y exportacion del gobierno dadas en Junio del 2014 por el departamento
de Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones de PRO Ecuador quien tiene
como fuente al Banco Central del Ecuador, revelan que las importaciones de
acondicionadores de aire han crecido este afio un 13.5% comparado con el afio

2013 en el periodo de Enero a Abril (Comex, 2014).

Ademas se conoce que Prontofrio no tiene restricciones legales que impidan
la importacién de este producto, ya que Prontofrio cuenta con mas de 9 afios
registrado ante la SENAE como importador y tiene todos los permisos generales de

importacion actualizados.

8. ANALISIS DE MERCADO

8.1 Mercado Objetivo

La soldadura de plata trabaja de la mano con la tuberia de cobre.
Regularmente el mercado que necesita demandar tuberias de cobre también

necesita la soldadura de plata para soldar la tuberia de cobre.

Macrosegmentacion
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El mercado que utiliza la soldadura de plata estd compuesto por compafias de
instalacion y mantenimiento de aires acondicionados, compariias comercializadores

de materiales de climatizacion y refrigeracion, y ferreterias.

Los clientes pueden adquirir estos productos como la soldadura de plata en
los Almacenes de venta de productos de climatizacion y/o refrigeracion. Estas
empresas tienen locales de venta al publico ubicado en diferentes puntos de la
ciudad, donde las grandes y pequefias compafiias Instaladoras recurren para

comprar la soldadura.

Entre los clientes de estas empresas también estan los técnicos que trabajan
informalmente en el mercado de climatizacién y refrigeracién como instaladores de
equipos de climatizacion, o reparadores de equipos de refrigeradoras, cocinas, y

aires acondicionados.

A continuacioén se detalla la composicion del mercado de climatizacion y

refrigeracion:

Grafica No. 1

Macrosegmentacion del mercado de climatizacién y refrigeracion
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Compainiias de
instalacion y
mantenimiento de A/A

Comercializadoras
de materiales de
climatizacion y
refrigeracion

Ferreterias

Fuente: Prontofrio S.A.

Elaborado por el autor

Cada uno de estos segmentos adquiere productos de climatizacion y refrigeracion,

los cuales los utiliza de diferente forma:

Las compafiias de instalacion y mantenimiento de A/A.- Brindan sus productos y
servicios directamente a los consumidores finales, a través de la instalacion de
nuevos aires acondicionados, en los cuales utilizan tanto la tuberia de cobre y la
soldadura de plata. Asi mismo realizan mantenimientos, en los cuales muchas
veces la soldadura de cobre es esencial para reparar fisuras en las caferias.
En la base de datos de Prontofrio encontramos 85 compaifias de instalacion y

mantenimiento de A/A.

Compairiias comercializadores de materiales de climatizacion y refrigeracion.-

Adquieren estos productos para revenderlos a micro empresas y técnicos

14



autonomos dedicados a la instalacion y mantenimiento de A/A, y a compaiiias
automotrices en el area hidraulica y frenos. La base de datos de Prontofrio
indica que existen 50 compafiias comercializadoras de materiales de

climatizacion y refrigeracion.

e Ferreterias.- Comercializan estos productos a pequefios artesanos y a técnicos
autonomos. En la ciudad de Guayaquil existen 712 ferreterias distribuidas de la
siguiente forma: 300 en el sector Norte, 242 en el sector Sur: y, 170 en el Sector
Céntrico de la urbe. De estas, s6lo 125 ofrecen entre sus productos la soldadura

de plata.

Microsegmentacion

El mercado objetivo al que estd enfocado Prontofrio son las compafias de
climatizacion y las compafias de comercializacion de materiales de climatizacion de

la ciudad de Guayaquil.

Actualmente vende sus productos a una cartera de 30 clientes, de los cuales 10
son compafias de comercializacién, 20 son compafias de climatizacién, y 5

ferreterias.

La meta a la que se desea llegar con el presente plan de negocios con relacién a

su mercado objetivo es introducir el nuevo producto entre los clientes actuales, e

incrementar la clientela en un 50% con relacién a la actualidad.

15



Asi llegaremos a:
¢ 30 compafias de climatizacion; vy,
¢ 15 compafiias de comercializacion de materiales de climatizacion.

¢ 10 ferreterias comercializadoras de soldadura de plata.

Grafica No. 2
Microsegmentacion
300
250
200
150
100
50
0
M Otros [ Mercado meta
Fuente: Prontofrio S.A.
Elaborado por el autor
8.2 Analisis PESTAL (politico - legal, econdémico, social,

tecnoldgico, ambiental)

A continuacion se detalla el andlisis del macro entorno externo en el que se

desarrolla la organizacion.
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An

Tabla No. 1
alisis PESTAL

POLITICO - LEGAL

ECONOMICO

Leyes a favor de la construccion son
de beneficio para los productos y
accesorios de la climatizacién como la
soldadura.

Crecimiento de las inversiones del sector
de la construccion.

No existen restricciones para las
importaciones de acondicionadores de
aire ahorradores y soldadura de plata

Incremento de demanda en los equipos
de climatizacibn y accesorios para
instalacion como la soldadura de plata

Existen leyes de proteccion al

consumidor

La soldadura de plata es importada en el
pais.

Existe estabilidad politica

Las casas comerciales ofrecen créditos a
los usuarios para la adquisicion de A/A.

SOCIO - CULTURAL

TECNOLOGICO — AMBIENTAL

Crecimiento  demogréfico las

ciudades principales

en

La soldadura de plata no se produce en el
pais.

Las personas buscan mejorar su estilo
y calidad de vida, y crear ambientes
comodos en sus hogares.

No existen las industrias a nivel nacional
que fabriquen este producto.

No existen leyes de proteccion al
medioambiente que impidan la
comercializacién de este producto.

Politico - Legal:

La republica del Ecuador presenta una estabilidad gubernamental que se apoya
con mayor fuerza en las Ultimas elecciones presidenciales. Esto es debido a que las

Ultimas elecciones presidenciales sostenidas el 17 de Febrero del 2013 le dieron al

presidente Rafael Correa una contin

2017, donde puede ser reelecto para mantener el gobierno (CIA, 2014). Como

efecto, esa posibilidad de reeleccién sumada al hecho de haber sido reelegido con

uacion de su plazo presidencial hasta el afio

un porcentaje del 57.2% de votacion, da a las empresas ecuatorianas una

percepcion de estabilidad gubernamental.
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El gobierno nacional se encuentra actualmente promoviendo de manera activa el
sector inmobiliario. Un ejemplo de lo mencionado se ve en su programa de
financiamiento para la construccion de vivienda, donde el gobierno a través del
BIESS brinda beneficios para el financiamiento del 100% del valor del bien con un
crédito de hasta 25 afios y al interés mas bajo del mercado(BIESS, 2012). Siendo
esto de soporte a la demanda de productos para la instalacion de equipos de
climatizacion como la soldadura de plata debido a la mayor cantidad de viviendas

gue necesitaran ser climatizadas.

Segun las leyes aduaneras la soldadura de plata con nimero de partida
arancelaria 8311.90.00.00 de la SENAE, no tiene ninguna restriccion de
importacion. De igual manera, los equipos acondicionadores de aire tipo Inverter o

ahorradores se encuentran autorizados para importacion.

Econdmico:

Existe un crecimiento de las inversiones del sector de la construccién, en
viviendas dirigidas a los diferentes segmentos de la sociedad (Naveda, 2013). Esto
ha incrementado una gran demanda en los equipos de climatizacion y accesorios

para instalacion como la soldadura de plata.

Para beneficio de los usuarios, las casas comerciales ofrecen créditos a los

consumidores para la adquisicion de equipos de aire acondicionado, los cuales son

otorgados con muchas facilidades.
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Socio — Cultural:

Existe un gran crecimiento demografico en las principales ciudades del pais.

Las personas buscan mejorar su estilo y calidad de vida; esto hace que busquen
crear ambientes comodos en sus hogares y dar confort a sus familias,

incrementando la demanda de equipos de climatizacion.

Tecnoldgico — Ambiental:

Actualmente el pais no cuenta con el nivel necesario de industrializacion en
varios sectores estratégicos como la metalmecanica, fabricacion de equipos de
climatizacion, procesamiento de piedras preciosas como el cobre, plata, oro, entre
otros; y, se necesita mucho tiempo para llegar a un nivel de industrializacion que
permita generar productos nacionales que puedan competir globalmente, trayendo
como resultado la necesidad al pais de seguir importando por mucho mas tiempo
ciertos productos, incluidos los necesarios en el mercado de la climatizacion como lo
es la Soldadura de Plata (Kotler, 1993).

No existen leyes de proteccion al medioambiente que impidan la comercializacion

de este producto.

8.3 Andlisis FODA (Fuerzas, oportunidades, Debilidades, Amenazas.)

FORTALEZAS:

19



e Conocimiento del mercado objetivo y buena relacién comercial con él.
e Ultilizacion de los mismos canales de distribucion.

e Productos elaborados con alta tecnologia y respaldado con certificaciones

de calidad internacionales.
e Reconocida en el mercado por su seriedad y calidad.
e Especializacion en productos especificos de climatizacion.

e Cartera de clientes fija.

OPORTUNIDADES:

¢ Alta demanda del producto para instalacion y mantenimiento de A/A.
e Sector de construccién en crecimiento.

e No existen prohibiciones por parte del gobierno sobre las importaciones de

este tipo de productos.

e La empresa puede expandirse ante la gran demanda de productos de

climatizacion.

e La soldadura de plata no tiene productos sustitutos.

DEBILIDADES:

e Probabilidad de déficit de stock por retrasos en importaciones.

e Por ser una empresa pymes, su infraestructura esta en crecimiento.

AMENAZAS:
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e La competencia cuenta con un producto con iguales caracteristicas.
e La competencia cuenta con mayor infraestructura y capital de inversion que
Prontofrio.

¢ No existe limitaciébn de competidores en el mercado.

8.4 Analisis de las 4 Ps (Plaza, precio, producto, promocion)

Plaza
Prontofrio cuenta con oficina de exhibicién y ventas en la Cdla. Atarazana Mz. H
solar 5, desde alli se maneja la comercializacion de sus productos, y se mantienen

exhibidores con los mismos

Ademas, Prontofrio vende a empresas comercializadores de materiales de
climatizacion y refrigeracion, las cuales exhiben nuestros productos en sus
almacenes para ser visualizados y adquiridos por los consumidores finales. Entre
las principales tenemos: Comercial Bryan, Comercial Vicente Macias y Comercial

Servimac.

Precio

Nuestro producto se registrara bajo la marca G-Welding, y se comercializara a un
precio bajo para poder ingresar y lograr participacion en el mercado. Este precio se
puede lograr porque tenemos costos bajos que cubrir con relacién a nuestras

principales competencias.
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El precio de venta sera de $ 52.00 + IVA por libra, dando un total de $58.24 por

libra, y de $2.08 por unidad.

A continuacion se presenta un analisis comparativo de precios actuales del

mercado de soldaduras de plata, incluyendo la nueva marca G-Welding.

Tabla No. 2
Listado comparativo de precios incluido IVA

de la soldadura de plata en el mercado

Et;f;'o por $60.10 | $69.63 | $61.07 | $58.24

Precio
unitario $2.15 $2.49 $2.66 $2.08

Cantidad de
varillas por 28 28 27 28

libras

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

Producto

WELDING

Especificaciones del producto:
e Marca: G-Welding
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e Producto a ofrecer:

e Procedencia:

e Segmento meta:

e Precio:

e Uso:

Caracteristicas técnicas:

¢ Rango de fusion:

e Temperatura de trabajo:

e Método de calentamiento:

e Resistencia a la traccion:

e Elongacién en 27

e Composicién quimica:

Aleacion

G-Welding

Soldadura de Plata

China

Climatizacién

Por libra US$ 52.00 mas IVA

Para aleacion en uniones de cobre, bronce y
laton, especial para instalaciones de tuberias de

cobre en aparatos de climatizacion.

Soélido 643°C

Liquido 813°C

718 — 816°C

Soplete, horno, induccion
26 kg/mm® (37,000 PSI)
8 -10%

Cu, P, Ag

Tabla No. 3

Composicién de la soldadura de plata

Composicion Normas

Ag

Cu

DIN AWS AFNOR

Zn | Otros | ocy3 A5.8 | A81362

89

- 6P L-Ag5P | BCuP-3 05B2

Derechos de propiedad:

e La marca serd registrada y patentada.

Promocion
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Se promocionaran los productos a: Compaiias instaladoras de A/A, técnicos,
ingenieros Yy ferreteros, en forma directa mediante personal especializado, y a través
de demostraciones del producto, tanto a través de videos, como de presentaciones

de campo.

Ademas, Prontofrio proveerd al distribuidor de exhibidores y rétulos con la nueva

marca de soldadura de plata.

Prontofrio hara publicidad en revistas y publicaciones especializadas como
Alfadomus, Fierro, etc.

Se concederan descuentos especiales por volimenes de compra.

8.5. Andlisis de la demanda y oferta

La demanda:

Los consumidores al momento de demandar el producto buscan obtener la mayor
cantidad de beneficios tales como: facilidades de pago, créditos atractivos, entrega
inmediata, cercania de las plazas de comercializacion. Ademas buscan que la
soldadura a adquirir esté respaldada por una marca conocida, ya que esto les brinda

seguridad al momento de la compra (Prontofrio, 2014).

El consumidor al que esta direccionada la marca G-Welding presenta el siguiente

perfil:
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v' Percepcién del consumidor.- Buscan una imagen de marca para Sus
proyectos, sienten satisfaccion de adquirir una marca de reconocimiento en el

mercado.

v" Requisitos técnicos.- Los consumidores buscan calidad y rendimiento de

la soldadura.

v' Requisito econdémico.- Los descuentos que se otorgan a los clientes por
compras en volumenes es relevante al momento de decidir comprar a uno u otro

proveedor.

v' Limitantes de consumo.- El consumidor decide su compra por los precios

bajos y el rendimiento.

v' Motivacién.- Prefieren comprar el producto principal (tuberias de cobre)

junto al complementario (soldadura de plata) a un solo proveedor.

La oferta:

Sobre el producto de Soldadura de Plata se conoce muy poco en el mercado
por lo que no se lo produce localmente, esto ha llevado a unas pocas compafiias a
incursionar en la comercializacion de este necesario accesorio, posicionandolos

como los Unicos abastecedores en el mercado.

25



A continuacién se detalla cuadro de las importaciones de soldadura de plata

del afio 2013 y el listado de importadores directos (Cobus Group, 2014).

Tabla No. 4
Importaciones de soldadura de plata afio 2013
IMPORTADOR US$

ANGLO ECUATORIANA DE GUAYAQUIL C.A. 101.753,35
CENTURIOSA S.A. 51.406,50
INGENIERIA EN CLIMATIZACION AC TECH S.A. 42.207,54
DISTRIBUIDORA DE MATERIALES DE
CONSTRUCCION DISMACONCOBRE CIA. LTDA. 38.200,00
FRIORECORD S.A. 28.396,95
MAFRICO S.A. 16.086,25
REFRIGERANTES ECOLOGICOS S.A. REFECOL 12.011,50
FRIOBRASILERO S.A. 6.487,50
SIGMANSERVICE S.A. 4.040,64
CITYCLIMA S.A. 3.206,00
VELASCO CEVALLOS CECIBELL ALEXANDRA -
TECNICONFORT 2.508,00
SAGER S.A. 1.300,00

Fuente: Cobus Group, 2014

Elaborado por el autor
Grafica No. 3

Importaciones de soldadura de plata afio 2013

en dolares

26



Sager 1,300.00

Tecniconfort 2,508.00
Cityclima 3,206.00
Sigmanservice 4,040.64
Friobrasilero 6,487.50
Refecol 12,011.50
Mafrico 16,086.25
Friorecord 28,396.95
Dismaconcobre 38,200.00
Ac Tech 42,207.54

Centuriosa 51,406.50

Anglo Ecuatoriana 101,753.35

Fuente: Cobus Group, 2014

Elaborado por el autor

ANALISIS PORTER

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es un método de analisis del marco de la

industria que identifica la magnitud competitiva y el atractivo del mercado.

(F1) Poder de negociaciéon de los Compradores o Clientes

En el pais existen muchas empresas distribuidoras y comercializadoras de

soldadura de plata, esto ha ocasionado que los clientes cuenten con poder de

negociacion, inclinandose a comprar al proveedor que brinde mas beneficios y

mejores precios.
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Tabla No. 5

El poder de Negociacién de los clientes o compradores

FACTOR

BAJA

NIVELADO

ALTA

Concentracion

Existen muchos
compradores de

Diferenciacion

es estandar

de clientes planes habitacionales
Cambio de Hay variedad de

roveedor proveedores para
P escoger.

i Los precios influyen
Importancia . s
del costo mucho la decision de
compra

Calidad / La calidad requerida

Integracién

Si existe integracion
por parte de los
compradores.

Andlisis.- El Poder de Negociacion de los clientes es alto, tienen poder de
negociacion debido a que compran en voliumenes, y deciden por el mejor precio,

mejores descuentos 0 mas beneficios.

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

Localmente no se produce la soldadura de plata, por lo que todos los productos
gue se encuentran en el mercado son importados, por lo que es el comprador quien

decide guiado por los precios, la calidad y el rendimiento. La diferenciacion en estos

tres aspectos, influye al momento de la compras.

Tabla No. 6
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El poder de negociacién de los proveedores

FACTOR BAJA NIVELADO ALTA
- La mayoria venden
Concentracion . ,
de bajos volimenes con
respecto a las compras
proveedores . :
de la industria.
Cambio de Existen muchos
proveedores que ofertan
proveedores L
productos similares.
Precio de insumo mas
Importancia importante para el
del costo cliente que para el
proveedor.
Calidad / La calidad requerida es
Diferenciacion estandar.
No existe integracion por
s parte de los
Integracion s
proveedores, ni tienen
interés en hacerlo.

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

Andlisis.- Existen algunos proveedores de donde escoger los insumos, el precio
es mas importante para el comprador que para los proveedores. Existe cierto grado
de diferenciacién entre los productos en cuanto a calidad, pero es minimo. No
existe integracion entre los proveedores, ni tienen interés es integrarse. Por lo tanto,
el poder de negociacion de los proveedores esta nivelado en el mercado, depende

de la diferenciacion que puedan crear en la mente de los consumidores.

(F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes

Ante un mercado que requiere de una alta demanda de materiales para la
instalacion y mantenimiento de A/A, y ante la creciente de proyectos de construccién

y viviendas que amplia ain mas este mercado; participar en este mercado es muy
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atractivo e incentiva a nuevos competidores a entrar en el mismo y participar de sus

beneficios.
Tabla No. 7
Riesgo de competidores potenciales
FACTOR BAJA MEDIA ALTA
Lealtad a la No existe lealtad a la
marca marca
Ventajas de Ventajq en costos por
volumenes de
costos

importacion

Economias de
escala

Economias de escala
no son determinantes
pero ayudan

Requerimientos

La inversiéon no es
una limitante

Competidores

de capital importante.
Politica de Restricciones
Gobierno minimas.
Reaccién de No hay unién entre

competidores.

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

Andlisis.- El Riesgo de ingreso de competidores potenciales es alto, debido a

gue existen una gran demanda del producto en el mercado, y que los consumidores

en general no tienen lealtad a ninguna marca. No existen restricciones hacia esta

actividad, ni existe la tecnologia en el mercado para elaborar este producto, por lo

gue todos lo importa, y la inversion que se requiere para hacerlo no es alta.

Ante el ingreso de un nuevo competidor, no hay una reaccion unida por parte de

los competidores actuales, sino que cada cual realiza estrategias individuales. Por lo

tanto, existe un riesgo alto de que ingresen nuevos competidores a esta industria.
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(F4) Amenaza de productos sustitutos

En el mercado se encuentra soldaduras de bronce, estafio, cobre y otros
elementos, que no pueden utilizarse en aleaciones en sistemas de A/A por su poca
resistencia y durabilidad sobre este tipo de materiales, pero que son muy eficaces

en el area automotriz, construccion, entre otras.

Tabla No. 8

Amenaza de productos sustitutos

FACTOR BAJA MEDIA ALTA
Solo en el area
automotriz puede
utilizarse soldadura de
Rentabilidad bronce en lugar de la de
plata, siendo la primera
mucho mas econdmica y
rentable.

Utilizado en el sector
Sustitucién automotriz y de la
construccion

No son duraderas en

Ventajas aleaciones de materiales
de A/A

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

Analisis.- Los productos sustitutos en el segmento de climatizacion, no son una
amenaza, debido a que la soldadura de plata so6lo puede ser sustituida en el area

automotriz con el uso de la soldadura de bronce.

(F5) Rivalidad entre los competidores
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Por ser la soldadura de plata un producto que se importa, los precios son

similares en el mercado.

Existe una fuerte lucha entre los competidores para captar a los clientes,
ofreciendo descuentos y bonificaciones en las compras.

Los principales competidores son: Geroneto, Actech, Centuriosa, Anglo, Refecol,

entre otros.

Tabla No. 9
Rivalidad entre firmas establecidas en la industria
FACTOR BAJA MEDIA ALTA
ES”“C“_JFa Compiten
competitiva de )
. . agresivamente.

la industria
Condiciones de La demanda busca
demanda obtener descuentos.
Barreras de El costo de
salida inventarios.

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

Analisis.- Entre las firmas establecidas en la industria, existe una estructura
competitiva agresiva, las condiciones de la demanda estan influenciadas por los
compradores que buscan el mejor precio, y el inventario que mantienen los

competidores es su barrera de salida de la industria.

Por lo tanto, el nivel de rivalidad entre las firmas establecidas es alta, es decir,

gue la competencia es intensa en este mercado.
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8.6 Estrategia de diferenciacién

La nueva soldadura a comercializarse bajo la marca G-Welding, tiene
caracteristicas similares a las que ya se comercializan en el mercado ecuatoriano de
climatizacion. Sin embargo, tiene una caracteristica especial, y ésta es que es mas

rendidora que las que actualmente se ofertan en el mercado.

Para comprobar esta caracteristica, se realiz6 pruebas de campo con técnicos en
el area, quienes después de probar la nueva soldadura, indicaron que G-Welding

rinde méas que las soldaduras que actualmente utilizan.

Ademas esta nueva soldadura tendra un precio de venta menor a los de los

grandes proveedores, lo cual diferencia y hace atractivo el producto.

Por lo tanto, este producto se diferenciara por dos estrategias importantes que
son decisorias en la mente del consumidor al adquirir un producto, y son:
e Estrategia basada en el precio; vy,

e Estrategia basada en el valor agregado del rendimiento.

8.7 Acciones de promocién

La accion de promocion de ventas “son los medios para estimular la demanda
diseflados para completar la publicidad y facilitar las ventas personales”
(Stanton&Etzel&Walker, 2007). Esto significa que las acciones de promocion son

las actividades que se emplean para apoyar a las ventas del producto.
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Dentro de las acciones de promocién que aplicara Prontofrio para la

implementacion de la soldadura de plata G-Welding estan las siguientes:

Venta personal de vendedores: A través del personal de ventas quienes
atienden de una manera relacional a la cartera de clientes se promovera el
nuevo producto. La fuerza de ventas usard herramientas como visita

personalizada, llamada telefénica, correo electronico, referidos, entre otros.

Descuentos especiales por compras en volumenes: Se le brinda al cliente
una reduccion al precio regular del producto dependiendo el volumen de
compra. Esa reduccion de precio por lo general es momentanea o durante un
periodo de tiempo establecido. Para compras mayores a $ 1.000 se
considerara un porcentaje de descuento, y a medida que los volimenes de

compra sean mas altos se considerara mayor descuento.

Demostraciones del producto y muestra gratis: La demostracién del
producto se hace mediante los vendedores que haran una demostracion de
como se usa el producto para exponer su eficiencia. La muestra gratuita que
se otorgara al cliente comprende una cantidad pequefia del producto que se

entregara para ser probado por el cliente.

Exhibicién del producto en el local de venta: Aprovechando el espacio

fisico en el local comercial de la empresa, el producto se exhibira junto con
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material de informacion técnica. Ademas, el personal estara capacitado para

brindar asesoria.

Entrega de productos publicitarios: Se dara progresivamente y de manera
gratuita a ciertos clientes o prospectos una variedad de articulos publicitarios,
tales como: plumas, termos, gorras, entre otros, los cuales contaran con el
logo y marca de la soldadura para que sean de ayuda en la promocion de la

nueva imagen del producto en la mente de los consumidores.

Gréfica No. 4

Acciones de promocién G-Welding

Venta personal
de vendedores.

Descuentos

Entrega de especiales por
productos pop compras en
volimenes.

Promocion
G-Welding

Exhibir el Demostraciones
productoen el del productoy
local de venta. muestra gratis.

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor
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8.8 Canal de distribucion

Prontofrio cuenta con una bodega de despacho instalada en sus oficinas,
para realizar las entregas a sus clientes.

Prontofrio, comercializa directamente sus productos a las compafiias de
instalacion y mantenimiento de A/A, las cuales son consumidores finales de estos
bienes

Ademas entre sus clientes existen comercializadoras de materiales de
climatizacion y refrigeracion, y ferreterias, los cuales son canales de distribucion
para llegar a los usuarios finales del producto.

Para esto, la principal estrategia a aplicar, es trabajar en gestionar una mejor
relacion con el distribuidor y con el cliente, de tal manera que se comunique mejor la

propuesta de valor.

Gréafica No. 5

Esquema de distribucion

Prontofrio

I |
CONSUMIDORES FINALES MAYORISTAS DETALLISTAS
Compaiiias de Comercializadoras I_
instalaciony de materiales de Ferreterias
mantenimiento de climatizaciony

A/A refrigeracion

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor
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9) Analisis Operativo

9.1 Localizacion y descripcién de las instalaciones

Prontofrio cuenta con oficina de exhibicién y ventas en la Cdla. Atarazana

Mz. H solar 5. Su ubicacién es de facil acceso, y es conocida por sus clientes.

Gréafica No. 6

Mapa de Prontofrio S.A.
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La distribucion de la oficina cuenta con areas de: Recepcion, Exhibidores,

Ventas, Gerencia, Bodega y bafio.

Grafica No. 7

Plano de la oficina de Prontofrio

| >

RECEPCION BODEGA

EXHIBIDORES

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor
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Ademas la empresa cuenta con pagina web www.prontofrioecuador.com donde

describe los productos y servicios que brinda.

9.2 Método de produccion

La soldadura de plata no se produce en el pais, por lo que serd importada desde
China. Para ello tras acordar con el proveedor y cerrar la negociacién, se procedera
a realizar el pago al exterior con carta de crédito, e inmediatamente el producto sera

embarcado.

El producto al arribar al pais es desaduanizado por una empresa especializada y

contratada por Prontofrio.

Al recibirlo en bodega, el producto es inspeccionado y etiquetado con la marca G-

Welding. Tras esto esta listo para su comercializacion.

Para gestionar sus operaciones, Prontofrio se apoya en las siguientes actividades

primarias y de apoyo, para su eficiente funcionamiento.

Actividades primarias:

Logistica de Entrada - Operaciones - Bodega.- Comprende la revision de

calidad de los productos que se reciben de los proveedores, su etiquetado final, el
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almacenamiento de los productos que llegan del exterior, el control de existencias

de producto y de insumos adicionales.

Logistica de Salida.- Comprende el envio de los productos empacados de la

bodega al cliente.

Ventas.- Es el conjunto de actividades con las cuales se da a conocer el producto
a los clientes. Comprende la exhibicion adecuada del producto en perchas y la

atencion personalizada de los ejecutivos de ventas en piso y externas.

Servicios de Posventa y Telemarketing.- Asesoria técnica brindada por el
departamento de Ventas, y encuestas sobre la calidad del producto y del servicio

recibido para medir la satisfaccién del cliente.

Actividades de apoyo:

Abastecimiento: Compras - Importaciones.- Comprende las operaciones de

importacion y compras locales de insumos, asi como su almacenaje y control de

existencias.

Recursos Tecnoldgicos.- Comprende las actividades realizadas por los

departamentos de: Finanzas y Mantenimiento, los cuales son subcontratados con

proveedores externos.
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Desarrollo Humano.- Se busca los profesionales con el mejor perfil que se
ajusten a la empresa y a su vision. Ademas se encarga de la contratacion,

motivacién y desarrollo del personal enrolado.

Gréafica No. 8

Cadena de Actividades de Prontofrio

IMPORTACION

Recepcion del Control de ALMACENA

producto Calidad

Etiquetado

COMPRAS
LOCALES

REQUISITOS
DEL CLIENTE

Servicioal
Desarrollo Finanzas Cliente

Compras | Ventas Mantenimiento
- Humano P (outsourcing)) Posventa/
Telemarketing

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

9.3 Capacidad instalada

Software

La compaiiia usa un sistema llamado “Adap Tech” para manejar sus operaciones
y control administrativo. El sistema trabaja como un software administrativo y
contable integrado (ERP) que permite a Prontofrio controlar sus operaciones de
manera mas facil y eficiente. Le permite llevar un control de inventario, realizar
facturas, mantener una base de datos de sus clientes, control de cobranzas,
reportes de ventas y compras, y demas funciones necesarias que los llevan a tener
beneficios como el ahorro del tiempo y dinero con el objetivo de brindar mejor

atencion a sus clientes.
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Hardware
La compafia cuenta con tres desktops y dos laptops, y dos impresoras, mas los

accesorios necesarios para el funcionamiento de dichos equipos.

Capacidad de la bodega
La bodega ocupa un espacio fisico de 4x5 mts. dando una superficie de 20m?,
con un area de almacenamiento en perchas de 27m° y un aproximado de 13.650

kilos en productos perchados en bodega.

Seguridad y vigilancia
Las oficinas cuentas con dos camaras de seguridad ubicadas una en el area

administrativa, y la otra en bodega.

9.4 Cadena de abastecimiento Diagrama de flujo de procesos,
OTIDA  (Operacién, Transporte, inspeccion, Demora,

Almacenamiento)

A continuacion se describe mediante un Diagrama de flujo el proceso de

abastecimiento que seguira Prontofrio para la nueva soldadura de plata G-Welding.
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Gréafica No. 9

Mapa del Proceso de Compra

NECESIDADES DE
COMPRA

COTIZACION

DEL EXTERIOR

PROVEEDOR

SELECCIONADO? ORDEN DE COMPRA

ORDEN DE COMPRA ANTICIPOS Y PROCESO DE
IMPORTACION

RECEPCION E INSPECCION

TRATAMIENTO DE NO

E?
CONFORM CONFORMIDADES

INGRESO A INVENTARIO

ALMACENAMIENTO

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor

9.5 Recursos humanos
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La nueva marca de productos se comercializara con el personal ya existente en la
empresa. La nueva marca se incluird en el portafolio de productos de cada

vendedor y se lo exhibira en su local.

Cabe destacar que el personal que labora en Prontofrio S.A. cumple con los

requisitos de perfil establecidos por la empresa para estos cargos.
A continuacién se presenta el organigrama de la empresa:

Gréafica No. 10

Organigrama de Prontofrio

........ .........
[ | 1
Recepciony
Bodega
Vendedor 1

Vendedor 2

Outsourcing

Fuente: Prontofrio, 2014

Elaborado por el autor



10. Analisis Financiero

El presente plan de negocios plantea comercializar soldadura de plata por parte
de la empresa Prontofrio. Las mismas seran importadas desde China 'y
comercializadas bajo la marca G-Welding. Para la introduccién de la marca se

contara con publicidad que incluye entrega de material POP a los clientes.

Inversion inicial.- Se considera una inversion inicial de US$ 8.000, de los cuales
US$6.000 seran flujo de caja para importacion de la soldadura, y US$2.000 se
utilizaran en el registro de la patente y marca G-Welding. La inversion se hara con

aportes de los accionistas.

A continuacién se presenta el andlisis financiero de los valores a invertir,

ingresos, costos y de los réditos a obtener, para en base a ellos, conocer si la

propuesta es viable o no.

10.1 Estado de resultados proyectado a 5 afios

A continuacién se presenta la proyeccion para los cinco primeros afos de los

ingresos y costos que se generaran al lanzar e introducir la nueva marca.

Premisas a considerar:
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Proyeccion de ventas.- Las ventas anuales totales de Prontofrio en el 2013 fueron
de US$177.000. Este plan de negocios propone un incremento del 40% de las
ventas, dando una venta proyectada de US$70.800 anual para el primer afio, y con

un incremento del 10% anual.

Se consideran son la venta de 115 libras mensuales de soldadura de plata a
$52.00 por libra con un margen de rentabilidad del 30%. Asi en el primer periodo se

venderan 1.380 libras de soldadura de plata.

Considerando que el mercado meta de Prontofrio es de: 30 compafiias de
climatizacion, 15 compafiias de comercializacion de materiales de climatizacion, y
10 ferreterias comercializadoras de soldadura de plata, el promedio que compraran

cada una de ellas es de 2 libras del producto por mes.

Costo por libra de la soldadura importada, puesta en la bodega de Prontofrio.-

US$40,10. Se considera un incremento anual del 5%.

Gastos de publicidad.- US$1.800 para el primer periodo con un incremento del 1%

anual.

Costos directos.- Etiquetas US$0.02 por libra, combustible US$360 anuales, y

telefonia US$264 anuales, con incrementos del 5% anual para cada uno de los

rubros.
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Comisiones a vendedores.- 3% del Total de ventas.

Politicas: De crédito 30 dias, de pagos 30 dias, y de inventarios 30 dias.

Estado de Resultados proyectado a 5 afios

A continuacién se presenta el Estado de Resultados proyectado:

Ventas
Costos de Ventas

Utilidad Bruta
Gastos Administrativos y de
Ventas

Utilidad Operativa
Ingresos por Intereses
(Gastos por Intereses)

Utilidad antes de impuestos
Participacion de Trabajadores
Impuestos a la Renta
Utilidad Neta

15%
22%

Tabla No. 10
Estado de Resultados Proyectado

1 2 3 4 5
71,762 83,418 96,555 111,521 | 129,263
-55,990 -64,852 -74,992 -86,540 | -100,225
15,773 18,566 21,564 24,981 29,038

-5,953 -4,321 -4,733 -5,200 -5,751

9,820 14,246 16,831 19,781 23,287
9,820 14,246 16,831 19,781 23,287
-1,473 -2,137 -2,525 -2,967 -3,493
-2,160 -3,134 -3,703 -4,352 -5,123

6,187 8,975 10,603 12,462 14,671

10.2 Flujo de Caja proyectado a 5 anos

Flujo de caja proyectado a 5 afios

A continuacién se presenta el Estado de Flujo de Efectivo proyectado:

Tabla No. 11
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Efectivo al Inicio del Periodo

Flujo de Efectivo por
Operaciones

Ingreso Neto

Cambio en las cuentas del
Balance

(Incremento en Cuentas por
Cobrar)

(Incremento en Inventario)
Incremento en Cuentas por
Pagar

Gastos Varios

Cambio en otros activos y pasivos de
largo plazo

Total Flujo de Efectivo por
Operaciones

Flujo de Efectivo por
Inversiones

(Compras Netas- Pre
operacionales)

Ventas de Activos Fijos

Total de Flujo de Efectivo por
Inversiones

Flujo de Efectivo por
Financiamientos
Inversiones de Capital
(patrimoniales) obtenidas

Préstamos obtenidos
(Pagos a Deudas)

Total Flujo de Caja por
Financiamientos

Total incremento (disminucién en el
Flujo de Caja)

Efectivo al Final del Periodo

- 6,000 6,288 | 14,305 |23,829 | 35,061

- 6,187 8,975 | 10,603 |12462 | 14,671

-5,898 -958 | -1,080 | -1,230 | -1,458

-4,548 726 | -831 -946 -1,122

4,548 726 | 831 946 1,122

- 288 8,017 | 9,524 11,232 | 13,213
-2,000 - - - -
-2,000 - - - -
8,000 - - - -
8,000 : : : .

6,000 288 8,017 | 9,524 11,232 | 13,213

6,000 6,288 14,305 | 23,829 | 35061 | 48,273

10.3 Andlisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio del plan de negocios es vender 12 libras mensuales

equivalentes a 142 libras anuales, con los cuales cubren todos los costos de la

presente propuesta.
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Soldadura de plata

Precio por Libra (& us)

Costo Variable por Libra (e us$)
Costo Fijo Total (n us$)

Proyeccion Basada en la Cantidad de libras Adquiridas al Afio

Cantidad de libras adquiridas (afio)
Ingreso de Ventas

Ingreso de Ventas proyectado
Costo Total proyectado

Tabla No. 12
Punto de Equilibrio

Ingreso de Ventas proyectado = Costo Total proyectado (Punto de equilibrio)
Proyeccion de Cantidad de libras por vender para llegar a punto de equilibrio (afio)
Proyeccion de Cantidad de libras por vender para llegar a punto de equilibrio (mes)

10.4 Analisis de sensibilidad

$ 52.00
$ 40.10
$ 65160

1,380.00
$ 71,762.32
$ 55980.60
$ 55,989.60

1,077
920

2
$ 54.74
$ 4211
$ 68418
1,524.00
$ 8341843
$ 64,852.20
$ 64,852.20
1,185
99

3 4 5
$ 5747 § 60.35 § 6336
$ 4421 $ 4642 $ 4874
$ 71839 § 75431 § 79202
1,680.00 1,848.00 2,040.00
$ 96,555.19 $111,521.24 $129,263.26
$ 7499161 $ 86539.88 $100,225.30
$ 7499161 $ 86539.88 $100,225.30
1,305 1,434 1,582
109 120 132

Elaborado por el autor

Tras la aplicacion de indicadores de sensibilidad al plan de negocios de

Prontofrio, se reflejan los siguientes resultados:

Indicador

Razon Corriente
Capital de Trabajo
Prueba Acida
Ciclo de Efectivo

Razén de Endeudamiento

Anédlisis de Sensibilidad

3.68
12,187
2.68

30

Tabla No. 13

5.01

21.161

4.01

30
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31.765

5.20

30

7.27

44.227

6.27

30

8.21

58.898

7.21
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ROE

ROI

ROA

44% 39% 31% 27% 24%

7% 112% 133% 156% 183%

33% 32% 27% 23% 21%

Elaborado por el autor

Razon corriente.- Por cada doélar que se adeuda, se tiene en el activo $3.68
para cubrirlo en el primer afio, y asi sucesivamente.

Capital de trabajo.- El activo corriente cubre el pasivo corriente y deja un
saldo de $12,187 de capital propio para el primer afo.

Prueba acida.- Descontando del activo corriente el inventario, se tendra $2.68
para cubrir cada délar de deuda corriente, en el primer afo.

Ciclo de efectivo.- El tiempo que transcurre el proceso del dinero desde que
se lo invierte hasta que se recupera es de 30 dias.

Razon de endeudamiento.- Es de cero debido a que la inversion inicial esta
conformado 100% por capital propio.

ROE.- Elretorno para los accionistas en el primer periodo es del 44%.

ROI.- El retorno sobre la inversion en el primer periodo es del 77%.

ROA.- El retorno de las ventas generadas sobre el activo total es del 33% en

el primer afo.

En los siguientes afios se aprecia una tendencia similar al primer afio, donde todos

los valores son positivos y atractivos.

Al aplicar un cambio en las variables de los ingresos y de los costos se obtuvo el

siguiente resultado:

Con una variacion del 1% de incremento en ventas, y

Una variacion del 4% de incremento en costos
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TIR 86%

VAN  $26,442.07

Afio de recuperacion 2
Indice de Rentabilidad

tasa de descuento 7.50%

Célculo del porcentaje de cambio:

VAN antiguo = $ 27,969.02

VAN nuevo = $ 26,442.07

Formula = (VAN nuevo - VAN antiguo) / VAN antiguo

Resultado = Variacion negativa del 5.46 %

Observacion: En base a la comparacion del VAN antiguo comparado con el VAN

nuevo obtenido como resultado de la aplicacion de la variacién, se tiene la suficiente

informacion de analisis para decir que el plan de negocios es relativamente sensible

a cambios en los ingresos sean por precio o cantidades.

10.5 Analisis de Tasa interna de retorno, indice de rentabilidad,

Valor actual neto, Retorno de lainversion

En base a los flujos de fondos proyectados de los cinco afios, se han obtenido los

siguientes resultados:

La inversion inicial de $8.000 se recupera en el tercer afio de gestion
El valor de los flujos traidos al presente a una tasa WACC del 7.5% es de
$ 27.969.

La tasa interna de retorno lograda con este proyecto es del 93%.

Tabla No. 14

Andlisis de Factibilidad Financiera

0 1 2 | 3 4 5
Flujos de Caja $ -8,000 $ 6,288 | $8,017 $9,524 | $11,232 | $13,213
Flujo de Caja
Acumulado $-1,712 | $6,305 | $15,829 | $27,061 | $40,273
Valor de Salvamento $ -

o1




Flujo de Caja
Acumulado + Valor

de Salvamento $ -8,000 $-1,712 | $6,305 | $15,829 | $27,061 | $40,273
| Tasa de Descuento | 8% |

VAN $27,969.02
| TIR | 93% |
| Afio de recuperacion | 2 |

Elaborado por el autor

El andlisis financiero demuestra ser factible en su implementacion porque:
e Tiene una rapida recuperacion del capital inicial.

e EIVAN es mayor a 1.

e LaTIR es de porcentaje mayor a la tasa de descuento, lo cual cubre los

costos del capital invertido, y da un excedente de alto porcentaje.

11. Viabilidad del Proyecto (Conclusiones)

CONCLUSIONES

e Se determind que la soldadura de plata es un producto que podra ser
ofertado de manera exitosa en Guayaquil, ya que tendra una demanda
segura que buscaré adquirir este producto en el mercado de climatizacion.
Esto se debe al comportamiento de los consumidores que demostraron la
necesidad de adquirir un producto con la calidad que G-Welding ofrece, que
respete los estandares mundiales, y a precio accesible.

e Se establecid que el proceso operativo para la distribucion de Soldadura de

Plata podra ser llevado a cabo por la compaiiia Prontofrio de manera
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satisfactoria, ya que se demostrd que ellos cuentan con la infraestructura y
recursos necesarios para distribuir el producto en Guayaquil.

e Se concluy6 mediante el andlisis financiero que el presente plan de negocios
es viable, basandose en que la inversion inicial tiene una rapida recuperacion
del capital en tan sélo dos afios, el VAN es mayor a 1, y la TIR es del 93%, y
tras los andlisis de sensibilidad se demuestra que es una propuesta atractiva

y rentable.

RECOMENDACION

Se recomienda a la compafia Prontofrio implementar este plan de negocios
para la distribucion del producto soldadura de plata en Guayaquil debido a que el
plan de negocios comprueba que soluciona el problema de falta de productos
complementarios para ofrecer, con lo cual se podra mantener e incrementar la
cartera de clientes. Ademas la puesta en marcha es viable y aporta con una
rentabilidad conveniente para la empresa. Finalmente, esta propuesta beneficia
también a los consumidores que requieren un producto como G-Welding por su alto

rendimiento, calidad y excelente precio.
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Anexos

1. Inversion Inicial

Tabla No. 15

Inversién Inicial

Concepto Inicial 1 2 3 4 5

Capital de Trabajo

Efectivo 6,000
Total Capital de Trabajo 6,000 - - - - -

Pre-operacionales

Patentes y marcas 2,000
Total Pre-operacionales 2,000 - - - - -
Total 8,000 - - - - -

2. Anexo Ingresos (Desglose mensual de Ingresos afio 1)

Tabla No. 16
Desglose mensual de Ingresos del afio 1

Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio  Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Productos

Cantidades (en Libras)
Soldadura de plata AT I I R R R - - 15" 15’ 15" 115 1,380
Total 15 15 15 15 15 15 115 115 15 115 115 115 1,380

Precio Unitario (e us$)
Soldadura de plata 5200 5200 5200 5200 5200 5200 5200  52.00 52.00 52.00 52.00 52.00 52.00

Total 5200 5200 5200 5200 5200 5200 5200  52.00 5200  52.00 52.00 52.00 52.00

Venta Total (&n Uss)
Soldadura de plata 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19  5980.19 5980.19 598019 598019  71,762.32

Total  5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 5980.19 598019 598019 598019 598019 598019 598019  71,762.32
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3. Anexo Precios (Precios anuales)

Tabla No. 17

Precios anuales proyectados paratener un margen de ganancia del 30%

Margen de Ganancia 30% 30% 30%

30% 30%

Precio por Libra (en uss)

Soldadura de plata 52.00 54.74 57.47

60.35 63.36

Total 52.00 54.74 57.47

60.35 63.36

4. Ingresos Proyectados

Tabla No. 18
Ingresos anuales proyectados

INGRESOS PROYECTADOS
C___________________________|

Productos 1 2 3

Cantidades (en Libras)

Soldadura de plata 1,380 1,524 1,680 1,848 2,040
Total 1,380 1,524 1,680 1,848 2,040

Precio Unitario (en uss)

Soldadura de plata 52.00 54.74 57.47 60.35 63.36
Total 52.00 54.74 57.47 60.35 63.36

Ingresos (en us$)

Soldadura de plata 71,762 83,418 96,555 111,521 129,263
Total 71,762 83,418 96,555 111,521 129,263

5. Costos Proyectados

Tabla No. 19
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Costos anuales proyectados

COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5
Cantidades (en Libras)
Soldadura de plata 1,380 1,524 1,680 1,848 2,040
Total 1,380 1,524 1,680 1,848 2,040

Costo Unitario (en uss)

Soldadura de plata 40.57 42.55 44.64 46.83 49.13
Total 40.57 42.55 44.64 46.83 49.13

Costos (En US$)

Soldadura de plata 55,990 64,852 74,992 86,540 100,225
Total 55,990 64,852 74,992 86,540 100,225

6. Anexo Gastos

Tabla No. 20
Gastos administrativos y de ventas (anuales)

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcion 1 2 3
Publicidad y Promacién 1,800 1,818 1,836 1,855 1,873
Patentes y marcas 2,000 - - - -
Gastos Ventas (Comisiones) 2,153 2,503 2,897 3,346 3,878
Total Gastos administrativos y ventas 5,953 4,321 4,733 5,200 5,751

7. Balance General
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Tabla No. 21

Balance General

Activos 1 2 3 4 S

Efectivo

Inventario 5,898 6,856 7,936 9,166 10,624

Total de Activos Corrientes 4,548 5,274 6,105 7,051 8,173

Propiedades, Planta y Equipos 16,735 26,435 37,869 51,278 67,070

Patente y Marca de Producto - - A - A

Total Activos 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000

18,735 28,435 39,869 53,278 69,070

Pasivos y Patrimonio

Cuentas por Pagar 4,548 5,274 6,105 7,051 8,173

Cuentas por Pagar Locales _ ) ) ) )

Total de Pasivos a corto plazo 4,548 5274 6,105 7.051 8,173

Deudas de largo plazo 3 3 3 3 3

Otros pasivos de largo plazo _ _ _ _ _

Total de Pasivos a largo plazo B B B B i

Total de Pasivos 4,548 5,274 6,105 7,051 8,173

Utilidades retenidas 6,187 15,161 25,765 38,227 52,898

Capital pagado 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000

Total Pasivosy Patrimonio 18,735 28,435 39,869 53,278 69,070

8. Calculo del WACC
Tabla No. 22
Calculo del WACC proyectado (anual)
CALCULO DEL WACC |
1 2 K] 4 5
FORMULA |

(Kd*(D/(D+E)) *(1-T)) +( Ke*(E/(D+E)))
En donde:
D = Relacion objetivo de deuda a total de financiamiento 0 0 0 0 0
Kd = Costo de la deuda 0% 0% 0% 0% 0%
Ke = Costo de capital / patrimonio 8% 8% 8% 8% 8%
T = (Impuesto -Tax) 36% 22% 22% 22% 22%
E = Total Patrimonio 14,186.50 | 23,161.28 | 33,764.65 | 46,226.79 | 60,897.58
WACC = 7.50%| 7.50% 7.50% 7.50% 7.50%
PROMEDIO DE WACC = 7.50%
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