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Resumen Ejecutivo

1.1. Propdsito del proyecto
El proposito de este proyecto es de preparar a la empresa en otorgar
un producto de calidad e innovaciéon, basado en estandares de calidad para

mejorar los procesos de produccion de las empresas industriales

De acuerdo a los resultados obtenidos en los analisis previo al inicio
de la construccion de la maquinaria industrial, que con ello se podria reducir
el porcentaje de desperdicio y aumentar la satisfaccion del cliente ofreciendo
un producto de alta calidad que nos permitan bajar costos de produccion, y
se procede a la aprobacién de una implementacion de Sistema de Gestidon de

Calidad.

Por ende, es primordial en capacitar constantemente a la mano de
obra calificada, en el desarrollo econémico de innovadoras maquinas
industriales en el proceso de produccion; beneficiando la productividad y

rentabilidad de nuestros clientes y empresa.

Es importante convertir a Keibun S.A., en una empresa innovadora en
productos que mejoren la productividad de las empresas industriales en
procesos de produccion, otorgando maquinarias de Ultima tecnologia con

mano de obra nacional.



1.2. Informacion Basica
Keibun S.A. ofrece el servicio de construccion y mantenimiento de

maquinaria industrial.

Desarrollar maquinaria nueva como adaptaciones de la maquinaria
existente en fabrica, Keibun S.A. ofrece soluciones que realmente funcionan
y solucionan las necesidades, siempre buscando un compromiso con la

calidad y un costo ajustado.

Los proyectos de ingenieria mas comunes que ofrece la empresa asi

como soluciones a medida son:

e Disefio de maquinaria con integracion de actuadores hidraulicos
y neumadticos para sistemas de logistica y manutencién de
diversos sectores.

e Automatizacion de maquinaria existente y mejora.

e Diseflo de nuevos componentes de maquinaria: ejes, coronas,

ciglenales, poleas, cremalleras, sistemas de engrase, etc.

Keibun S.A. cuenta con la capacidad para el disefio y la fabricacion de

maquinaria, contando ademas con los conocimientos tedricos y la



experiencia practica de haber desarrollado, fabricado y realizado el

mantenimiento de maquinaria industrial durante muchos afos.

El equipo humano estd compuesto por profesionales técnicos de taller
con una larga experiencia y con una gran preparacion tanto técnicos de

fabricacion, como ingenieros y personal de gestion.

En la actualidad el mantenimiento ha ido adquiriendo una importancia
creciente; los adelantos tecnolégicos han impuesto un mayor grado de
mecanizacion y automatizacion de la produccion, lo que exige un incremento
constante de la calidad, por otro lado, la fuerte competencia comercial obliga
a alcanzar un alto nivel de confiabilidad del sistema de produccion o servicio,
a fin de que este pueda responder adecuadamente a los requerimientos del
mercado. El mantenimiento pasa a ser asi una especie de sistema de
produccién o servicio alterno, cuya gestion corre paralela a este;
consecuentemente, ambos sistemas deben ser objetos de similar atencién, la
esencia empirica demuestra, no obstante, que la mayor atencién se centra

en la actividad productiva o de servicio propiamente dicha.
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1.3. Requerimientos financieros

El financiamiento del proyecto se dara a través de recursos propios y
de terceros. El 30% financiamiento propio y el 70% por medio de la CFN a

una tasa de interés de 11.23% efectivo anual por cuatro afos.

Tabla No.l1. Financiamiento

Financiamiento
Valores Estimados Anuales ($)

Inversion

Activos Fijos 312,770.00

TOTAL $ 312,770.00

Financiamiento propio 218,939.00 70%
Financiamiento crédito 93,831.00 30%
TOTAL $ 312,770.00

Valor Actual $ 93,831.00

Tasa 11.23%

Plazo afios 4

Periodo por afio 12

$2,435.61

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.
Las cuotas calculadas para poder cubrir el pago correspondiente al

préstamo o nivel de apalancamiento para cubrir la inversion inicial del

proyecto se reflejaran en montos anuales y consistentes.
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2. Definicién del negocio.

2.1 Mision

Mision

Crear una empresa de fabricacion de maquinaria industrial que ofrezca
un servicio de calidad, con atencion, rapida, eficiente y cordial; encaminando
nuestras actividades de organizacién, planeacién y disefio a la obtencion de

la total satisfaccion de nuestros clientes.

2.2 Objetivos del negocio

Disefiar un plan de negocios para la empresa Keibun S.A., que
permita optimizar la rentabilidad, mediante la construcciébn de maquinarias,
mejorando los procesos productivos de los clientes, otorgando un producto

nacional con calidad e innovacion.

2.3. Metas

Con la implementacion de un plan de negocios la empresa Keibun
S.A. se podra satisfacer la demanda de los clientes que actualmente no se

logra atender por falta de estrategias, tomas de decisiones y servicio.

12



Una de las causas que inciden en aplicar un plan de negocio es el
creciente mercado de productos de maquinarias industriales debido a que
con el pasar del tiempo cada vez se da mas importancia a la innovacion de la

maquinaria industrial.

Los clientes encuentran en Keibun S.A. ademas de un proveedor de
articulos/servicios una empresa comprometida que le ofrece capacitacion

para el correcto uso de las maquinarias.

El nivel de satisfaccion de los clientes al adquirir productos
industriales no es alto cuando la venta de éstos no esta acompafiada de una
buena capacitacién a los empleados para que aprendan la importancia de

usarlos correctamente.

3. Viabilidad legal, social y ambiental

3.1. Viabilidad legal

3.1.1. Constitucion de la empresa.

Segun el Art. 143, de la Ley de Companias “La Compafia anonima es la

que se esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compaiias

13



civiles anénimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o

compafiias mercantiles anénimas.™.

Teniendo en cuenta este concepto una de las decisiones mas importantes
para la creacion de una empresa esta la determinacion de una compaiiia
que esta registrada. KEIBUN S.A. sera constituida como una empresa de

sociedad andnima.

3.2. Marco Societario

3.2.1. NUmero de Socios.

“La compafiia de responsabilidad limitada es siempre mercantil. EI minimo
de socios es tres y el maximo quince”, basandonos en este concepto
concluimos que para iniciar las actividades de la empresa KEIBUN S.A. se

recurrird al pedido de aporte de tres socios.

3.2.2. Capital Minimo.

“El capital suscrito de la compafia no podra ser menor de ochocientos
dolares, y debera estar pagado al momento de otorgarse la escritura de
constitucién, por lo menos el cincuenta por ciento y el saldo en el plazo de un
afo”. Por tal motivo Keibun S.A. tendra un capital minimo de ochocientos

dolares americanos.

! Ley de Compaiiias, Codificacién No 000. RO/312 de 5 de Noviembre 2009
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3.2.3. Nombre de la empresa.

El nombre de nuestra empresa serd Keibun S.A. y esta se regira por los
principios de propiedad y de inconfundibilidad o peculiaridad, segun lo dicta
el Art. 16 de la Ley de Compaiiias.

3.2.4. Raz6n social.

La razon social de nuestra empresa es brindar el servicio de Construccién
de Maquinarias, Asesorias; acogiéndose a lo expedido en el Art. 94 de la Ley
de Compafias que nos dice que toda empresa de sociedad anénima podra
tener como finalidad las realizaciones de toda clase de actos civiles o de

comercio

3.3. Incentivos Tributarios

La matriz productiva promueve nuevas actividades productivas, con mayor
valor agregado, que potencie servicios, que se base en el conocimiento y la
innovacion. Ya que a partir de la vigencia del Cédigo de la Produccion, las
nuevas inversiones no requieren autorizacion de ninguna naturaleza, salvo

aguellas que expresamente lo sefiale la ley.

El Codigo de la Produccion es un conjunto de decisiones legales que nos
ayuda a realizar actividades productivas de una mejor manera. El resultado
de este cambio provocara beneficios en el mediano y largo plazo a la
mayoria de empresas ecuatoriana. El Cédigo de la Produccion, establece de

manera concreta incentivos para el incremento de las inversiones en el pais.

15



Entre los incentivos tributarios se detallan a continuacion:

Inversiones nuevas y productivas: Las sociedades que constituyan a partir
de la vigencia del Codigo de la Produccioén, asi como también las sociedades
nuevas que se constituyeren por sociedades existentes, con el objetivo de
realizar inversiones nuevas y productivas, gozaran de un exoneracion del
pago del impuesto a la renta durante 5 afios, contados desde el primer afio
en el que se generen ingresos atribuibles directa y Unicamente a la nueva

inversion.?

Para el calculo del impuesto a la renta, durante el plazo de 5 afios, las
medianas empresas, tendran derecho a la deduccion del 100% adicional de

los gastos incurridos en los siguientes rubros:

Capacitacion técnica dirigida a investigacion, desarrollo e innovacion

tecnoldgica, que mejore la productividad.

Gastos de mejora de la productividad a través de las siguientes
actividades: asistencia técnica en el desarrollo de productos mediante

estudios y analisis de mercado y competitividad.

Gastos de viaje, estadia y promocién comercial para el acceso a

mercados internacionales.®

? Ley Reglamento Tributario Interno, Articulo 9.
¥ Ley Reglamento Tributario Interno, Articulo 10, numeral 17.
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3.4. Normas sanitarias y ambientales

3.4.1. R.U.C.

El Representante Legal entregara al Servicio de Rentas Internas (SRI), las
correspondientes solicitudes para que nuestra empresa obtenga el Registro
Unico del Contribuyente (RUC), para asi poder emitir facturas del servicio
prestado a nuestros clientes; que en este caso, son empresas privadas o

publicas de Guayaquil.

3.4.2. Permisos.

Después de haber llevado a cabo la Constitucion de la empresa Keibun
S.A. en la Superintendencia de Compafias y haber obtenido el Registro
Unico del Contribuyente (RUC) en el Servicios de Rentas Internas; se
pagara anualmente al Municipio de Guayaquil, las correspondientes tasas;

gue se nombraran a continuacion:
e Tasa de Habilitacion y Control de Establecimiento.
e Patente Municipal.

e Tasa de Servicio contra incendio.

17



4. Estudio de Mercado

4.1. Mercado Objetivo

4.1.1. Macro-segmentacion

A continuaciéon analizaremos un mercado referencial desde el punto de
vista del consumidor, considerando tres dimensiones: Funciones o

necesidades, tecnologia y los grupos de compradores.

Gréafico No.1. Macro - segmentacion de Keibun S.A.

Fuente: Investigacion directa. GRAGAM, Friend; “Como disefiar un plan de negocio”
Elaborado por: El autor.
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4.1.2. Necesidades: ¢Qué necesidades satisfacer?

e Orientacion hacia los beneficios del cliente

e Rentabilidad para el cliente

e Alto nivel de compromiso y contacto con el cliente

e Politica integradora del cliente en la empresa consiguiendo fortalecer los
vinculos y aportando beneficios.

e Comunicacion continua con el cliente ofreciendo un servicio
personalizado

e Seguimiento del servicio para conocer si cumplioé expectativas.

4.1.3. Tecnologia: ¢Como satisfacer la necesidad existente?

Contando con proveedores con la mejor infraestructura, materiales,

servicios y equipos adecuados

4.1.4. Grupos/compradores: ¢A quién satisfacer?

El servicio sera ofrecido a empresas publicas y privadas de la ciudad
de Guayaquil que estén insatisfechos con el servicio proporcionado por

la competencia.

4.1.5. Micro-segmentacion

La micro—segmentacién nos ayudara a determinar los grupos de clientes

mediante una clasificacion basada en:

e Localizacién: En la ciudad de Guayaquil y sus alrededores.

19



e Tamafo: Empresas medianas y grandes.

e Tipo capital: Pablicas y privadas

4.2. Analisis politico, econdmico, social y tecnolédgico

Una economia globalizada, los mercados mas competitivos y un entorno
industrial cada vez mas cambiante, a ritmo vertiginoso, han ocasionado
gue muchas empresas sobrepasen su capacidad de respuesta, razén por la
cual es momento de considerar el uso de herramientas de
gestidon innovadoras que las ayuden a mejorar su rentabilidad y a aumentar

su participacion en el mercado, frente a sus competidoresa.

Teniendo en cuenta el punto anterior, para determinar la capacidad
innovadora y los estilos de construccion de maquinarias entre los agentes de
un sistema productivo es posible generar un conjunto de indicadores

cualitativos y cuantitativos que reflejen:

La capacidad de innovacién potencial de sus recursos humanos para
efectuar desarrollos de nuevos productos, procesos y formas de
organizacién, asi como el grado de formalidad de dichas actividades, la
importancia y el alcance de Ilas mismas desde la perspectiva de los
resultados obtenidos, el grado de difusion de las tecnologias de informacion y
comunicacion y el grado de desarrollo de la gestion ambiental.

4 GUADALUPE VICTOR (2012), El Mantenimiento Productivo Total. Revista Industrias volumen No. 5.
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El esfuerzo de la empresa para “asegurar” la calidad del producto. Se
intenta evaluar aqui fundamentalmente la importancia de la supervision que
se ejerce a lo largo del proceso productivo. A su vez, la mirada externa
sobre la calidad del producto y el proceso se evalia mediante el relevamiento

de la existencia de certificacion de normas (ISO y otras).

4.3. Evaluacion mercados potenciales

Los clientes potenciales de este servicio son las empresas de la ciudad de
Guayaquil. Segun las categorias definida por el Instituto Nacional de
Estadisticas y censos INEC, existen en la ciudad 9350 empresas industriales

Manufactureras.

Para determinar las caracteristicas del mercado se realizé6 una
investigaciéon de mercado que cubrié 78 empresas, con el propdsito de tener
un nivel de confiabilidad del 90% y un error de muestreo del 5%. Los

principales resultados de esta investigacion fueron:

e La mayoria de los encuestados muestra gran interés por el
mantenimiento, disefio y control de maquinaria industriales.

e EI 80% de los encuestados realiza el mantenimiento de maquinaria
industrial con personal externo.

e Los servicios que solictan las empresas industriales
manufactureras son:

o Correctivos 30%

o Preventivo 22%

o Analisis Técnico 19%

o Capacitacion 29%
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e Los factores mas importantes en el momento de decidir en la
contratacion son:

o Creatividad 21%

o Precio 20%

o Calidad 21%

o Variedad 14%

o Tiempo 19%

o Otros 5%

Con estos resultados de la encuesta, se definié que 7480 empresas
constituyen el mercado objeto. No se ha previsto, para las proyecciones, un

crecimiento del numero total de empresas, por las condiciones generales de

la economia.

4.4. Analisis de la ofertay andlisis de la demanda

La segmentacion del mercado estd basada en criterios enfocados
hacia empresas como clientes principales y no hacia consumidores finales.
Estos criterios estan dados en factores que giran en torno a la empresa, de

esta manera Keibun S.A. Se enfoca en los siguientes:

Geograficamente: Empresas que realicen sus actividades en la ciudad de

Guayaquil.

Demanda Insatisfecha: Empresas que requieren contratar a proveedores que

cumplan con todas sus expectativas.
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Demanda no cubierta: Empresas que no han contratado el servicio de
Construccion de maquinarias industriales pero que si se encuentran muy

interesados en hacerlo.

4.5. Analisis de las 4P’s
4.5.1. Producto

El proyecto pretende inicialmente desarrollar nueva maquinaria como
adaptaciones de la maquinaria existente en la fabrica de los clientes, Keibun
S.A. ofrece soluciones que realmente funcionan y enmiendan las
necesidades, siempre buscando un compromiso con la calidad y un costo

ajustado.

Los proyectos de ingenieria mas comunes que ofrece la empresa asi

como soluciones a medida son:

e Disefio de maquinaria con integracién de actuadores hidraulicos
y neumaticos para sistemas de logistica y manutencién de
diversos sectores.

e Automatizacion de maquinaria existente y mejora.

e Diseflo de nuevos componentes de maquinaria: ejes, coronas,

ciglenales, poleas, cremalleras, sistemas de engrase, etc.
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4.5.2. Precio

Por tratarse de un servicio complejo, la empresa establece su precio
de la siguiente manera: presupuesta los distintos costos involucrados en la
realizacion del proyecto, y a la sumatoria de estos le incrementa entre un

25% hasta 30% para la ganancia de la empresa.

4.5.3. Plaza
Los aspectos que se analizara en este apartado es la determinacién
de canales mas apropiada, la oficina de atencién a clientes potenciales de

Keibun S.A. se encuentra ubicada en el Km 25 Via a Daule.

Se requiere que las oficinas se encuentren en un sitio cercano al
segmento objetivo y que tenga un area minima de ciento cincuenta metros
cuadrados para que el personal pueda realizar sus funciones diarias y cuente

con sus respectivos departamentos.

4.5.4. Promocion
La promocion se realizara por medios publicitarios como: Revistas,
periodicos, radio, volantes, pagina web; complementando con las redes

sociales.
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4.6. Analisis FODA: Fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas
4.6.1. Fortalezas:
e Servicio de buena calidad.
e Capacidad de servicio al cliente las 24 horas al dia.
e Personal Técnico Calificado.
e Amplia experiencia del equipo.
e Capacitacion constante a los trabajadores.
4.6.2. Oportunidad:
e Mercado en constante crecimiento, debido al fomento de
desarrollo de industrias por parte del Gobierno Nacional.
e Cercania de nuestro mercado objetivo (Zona industrial de
Guayaquil)
e La aplicacibn de nuevas tendencias de fabricacion con
tecnologia actualizada.
e Participacién en proyectos de organismo estatales.
4.6.3. Debilidades:
e Alta dependencia de los proveedores.
e El proceso requiere de una gran cantidad de insumos, lo que lo
hace muy sensible a un incremento en el costo del servicio o de
la mano de obra.

4.6.4. Amenazas:
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e Cambios repentinos en la formulacién de nuevos impuestos al
sector productivo.

e Introduccion de nuevos competidores.

e Desaliento a las inversiones, escapando ese capital a otros
paises que otorgan mayor seguridad en el ambiente legal y
politico.

e Elevacién abrupta de los precios de los insumos.

e Alto requerimiento de flujo de efectivo para inversiones en

adecuaciones.

5. Andlisis operativo
5.1. Localizacién (Ubicacion del negocio)

La oficina de atencién a clientes potenciales de KEIBUN S.A. se

encuentra ubicada en el Km 25 Via a Daule.

Se requiere que las oficinas se encuentren en un sitio cercano al
segmento objetivo y que tenga un area minima de ciento cincuenta metros
cuadrados para que el personal pueda realizar sus funciones diarias y cuente

con sus respectivos departamentos.
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Disefio de oficina

Gréafico No.2. Disefo de oficina de Keibun S.A.

Fuente y elaboracion: El autor.

5.2. Tamafio del Negocio

Equipos de computacion y comunicacion

Se les proveera de un computador portéatil e impresora al Gerente General,
a los Directores, y a los asesores de Ventas-Disefo. El resto del personal
contard con un computador de escritorio en su area de trabajo y estaran
conectados en red a la copiadora fax para poder imprimir, copiar 0 escanear
sus documentos.

Se adquirira también un proyector de alta calidad para las reuniones de la

empresa y para hacer presentaciones de los servicios a los clientes.

Todo el personal de Keibun S.A. Tendr& un teléfono convencional con su
respectiva extension, la recepcionista tendra un teléfono central para
transferir las llamadas a su respectivo destinatario.
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Tabla No.2. Equipos de computacién y comunicacion que se requieren

para la formacién de la compaifiia.

EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION

DESCRIPCION CANTIDAD
Portétiles 3
Impresoras 2
Tableta 1

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor

Muebles de oficina

Se adecuara la oficina de cada empleado de la compafiia dependiendo de

su funcidn, a continuacion detallamos:

e La oficina del Gerente General debera tener un sillon ejecutivo con su
respectivo escritorio, un basurero metéalico, una papelera metélica, una
biblioteca, un archivador vertical y unas sillas para visitantes.

e Las oficinas de los dos directores debera tener un sillén ejecutivo, un
escritorio en L, un basurero metalico, una papelera metalica, un
archivador aéreo, dos sillas para visitantes.

e Las oficinas del asistente de compras y los dos asesores de ventas-
disefio deberan tener una silla de trabajo, un escritorio en L, un
basurero metalico, una papelera metalica, un archivador aéreo, dos

sillas para visitantes y un archivador vertical.
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FiguraNo.1. Disefio de Estacion de trabajo.

Fuente: Grupo Demo. Pagina oficial

Elaborado por: El autor

e Las oficinas deberan tener una silla de trabajo, uno escritorio en L, uno
basurero metalico, una papelera metélica, uno archivador aéreo y dos
sillas para visitantes.

¢ En la sala de reuniones se requerira de una mesa de dos metros por
0.95 metros y seis sillas.

e La recepcionista tendrd a su disposicion una silla de trabajo, uno
escritorio en L, dos basureros metalicos, dos papeleras metalica y una
silla para visitantes.

e Ademas en la recepcion se necesitaran dos muebles en caso de que

los clientes tengan que esperar.
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Tabla No.3. Muebles de oficina que se requieren para la formacién de la

compafiia
DESCRIPCION CANTIDAD
Escritorios 5
Archivadores 5
Modulares 4
Sala de sesién 1

Fuente: El autor.
Elaborado por: El autor

Utiles de oficina

Para el buen desempefio de cada uno de los miembros de KEIBUN S.A.
se requiere de todos los suministros necesarios como se mencionan a

continuacion.

Tabla No.4. Utiles de oficina que se requieren para la formacion de la

compaiiia.

DESCRIPCION CANTIDAD
Hojas a4 500 11
Carpetas 220
Clips* 200
Grapadoras 11
Perforadoras 11
Pestafias** 200
Adhesivos** 200
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Marcadores* 50
Lapices* 50
Plumas* 50
Estilégrafos 1
Post-it** 50
Bandejas organizadoras 9
Sellos 40
Organizador de sellos 9
Almohadillas 9
Agendas 10
Bitacoras 1

* Cantidad especificadas en cajas
**cantidad especificadas en fundas
Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.

Movilizacién

Otro aspecto muy importante es la movilizacion de los asesores de venta
y disefio en las visitas a clientes, también el abastecimiento de suministros
de oficinas, y las primeras cotizaciones con los proveedores. Es por eso que
se ha decidido realizar la adquisicion de un vehiculo que se encargue de
transportar los suministros de tal manera que nos permita optimizar el tiempo
y recursos. Por estos motivos se ha considerado conveniente adquirir una

camioneta modelo Hilux doble cabina 4x4 marca Toyota.
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5.3. Descripcion del producto

Keibun S.A. ofrece el servicio de construccion y mantenimiento de

maquinaria industrial.

Tanto si se trata de desarrollar maquinaria nueva como adaptaciones de la
maquinaria existente en fabrica, Keibun S.A. ofrece soluciones que realmente
funcionan y solucionan las necesidades, siempre buscando un compromiso

con la calidad y un costo ajustado.

Los proyectos de ingenieria mas comunes que ofrece la empresa asi

como soluciones a medida son:

e Disefio de maquinaria con integracién de actuadores hidraulicos y
neumaticos para sistemas de logistica y manutencion de diversos

sectores.

e Automatizacion de maquinaria existente y mejora.

e Disefio de nuevos componentes de maquinaria: ejes, coronas,

ciglenales, poleas, cremalleras, sistemas de engrase, etc.

Keibun S.A. cuenta con la capacidad para el disefio y la fabricacion de

maquinaria, contando ademas con los conocimientos teoricos y la
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experiencia practica de haber desarrollado, fabricado y realizado el

mantenimiento de maquinaria industrial durante muchos afios.

El equipo humano estd compuesto por profesionales técnicos de taller con

una larga experiencia y con una gran preparacion tanto

fabricacion, como ingenieros y personal de gestion.

Gréfico No.3. Detalle de construccion de productos.

INDUSTRIA
SIDERURGICA,

ENERGIA

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.

» Disefio y fabricacion de laminadoras, bambury,
prensas, cortadoras.
—a » Mecanizado de rodillos para la fabricacion de caucho,

Clentes: Fabricanies de coucho

» Rodillos para corrugadora
» Redilllos para cortadera
——{ » Rodilles para dobladora

Clerifes: Fob. Carton ¥ Papeal

y husillos sin fin.
» Rodillos.

ALIMENTACION

CAUCHO AGRARIO

PAPEL
CARTON

» Energia fotovoltaica: Disefio y fabricacion de guiadores solares molorizados.
» Mantenimimiento de maquinaria de centrales térmicas,
» Mantenimiento de maguinaria para la generacién de energia eléctrica.

Cligntes: Emprasas enevgdilicas, Huerlos Solares.

Lo » Mantenimiento de magquinaria.
» Reconstruccidn rodillos,
Siderurgico,
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» Cintas transporladoras, elevadores

» Mezcladoras, prensas.
» Engranajes y poleas.

Chenles:ingd, Turdn, Frefes Secos. Haring,


http://grupovolund.com/wp-content/uploads/2013/02/sectores02.png

5.4. Diagrama de procesos

En el siguiente grafico se describe brevemente el proceso de prestacion
de servicio segun las peticiones especificas y precisas de nuestros futuros

clientes:

Gréfico No.4. Diagrama de Procesos.

| Especificaciones de la Maguinaria |

Determinan productos v
senicios que se requiers

Disefio de la Maguinaria

Area Comercial
Realiza Cotizaciones v pren ocia con los proveedores

Realiza el presupuesto de la Maqguinaria

Acepia la propuesta

Realiza el contrato de prestaciones de servicios con el cliente

Area Comercial

Envia la informacion de los
proveedores al Area
Financiera

Se efectuan negociacion con
proveedores

Coordina y verifica que todos los detalles vy requerimientos
cestablecidos en el contrato se cumplan

De acuerdo al avance de la

Inician e Inspeccionan la Obra )
obra se puede realizar pruebas

Una vez terminada |la obra, se realizan pruebas de arrangue

Realiza una entrevista con el cliente para determinar la
satisfaccion por el servicio recibiendo sugersncias.

Fuente: El autor.
Elaborado por: El autor.
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Como se puede apreciar en el diagrama, el asesor de ventas es el
contacto que tiene el cliente, es a quien le comunicard acerca de la

maquinaria que desea y sus especificaciones.

Una vez disefiado realizado esto, se pasara al area de compras para

realizar las cotizaciones y realizar un pre - negociacién con los proveedores.

El presupuesto sera enviado al asesor de Ventas para entregarselo al

cliente, para su aprobacion o rechazo.

Si existe la aprobacion por parte del cliente, se firmaréa el contrato, el
encargado de la firma del contrato es el asesor de ventas, una vez firmado,
necesitara la firma del Director Comercial de Keibun S.A., este contrato sera
disefiado en conjunto entre el asesor de ventas y un abogado para que
cumplan con todos los requerimientos legales, y no perjudique a ninguna de

las dos partes.

Al estar firmado el contrato de servicios con el cliente, el asesor de ventas
comunicara al area de asistente comercial para que se proceda a firmarse los
contratos con los proveedores, el encargado de las firmas de los contratos
serd el asistente comercial, este contrato sera disefiado en conjunto entre el
asistente comercial y un abogado para que cumplan con todos los
requerimientos legales, y no perjudique a ninguna de las partes, para luego

no ser objeto de demandas.

Al estar firmados los contratos con los proveedores el area de compras

informara al area de coordinacion y control, donde es enviada la informacién
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de la maquinaria contratada con su respectivo proveedor para que supervise

el proceso de entrega.

En caso de que los proveedores no cumplan con los contratos, se

resolvera legalmente.

El coordinador llevar4d a cabo de inmediato, una serie de trabajos que
permitirdn dar por terminado definitivamente el negocio. Entre los cuales

tenemos:
e Controlar el estado de la maquinaria antes de su entrega a los clientes.

e Editar informe final.

Dos dias después de la venta, el asesor de ventas sera el encargado de
medir el grado de satisfaccion del cliente mediante una entrevista personal.

5.5. Ciclo del negocio

La etapa de inicio es una etapa caracterizada por tener una estructura
simple e informal, los sistemas de direccibn que predominan son la
centralizacidn y la supervision directa. Las estrategias mas frecuentes son la
estrategia de segmentacion o enfoque; los puntos clave para trabajar son: los
de innovacion y finanzas para la obtencion de recursos y su tasa de

crecimiento es positiva pero pequefa.
En la etapa de crecimiento, la estructura que predomina es de tipo simple

pero ya es mas formal que en la etapa anterior teniendo algunas empresas

una estructura funcional. Los sistemas de direccién son menos centralizados,
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aparece la especializacion y la planificacion. La estrategia predominante es la
de crecimiento mediante la ampliacion de mercados. Los puntos clave son: la

produccion y el establecimiento de reglas para su desarrollo.

En la etapa de madurez, el tipo de estructura que predomina es formal y
burocratica los sistemas de direccibn son descentralizados formales y
rigidos. La estrategia mas comun es la diversificacién y consolidacion. Los
problemas clave son: la racionalizacion de costes, marketing y las
ineficiencias de tamafo. La Tasa de crecimiento se ralentiza y crece por
debajo del 15%.

En la etapa de reestructuracion, El tipo de estructura predominante es
funcional o divisional. Su sistema de direccion predomina el control. La
estrategia mas comun es la estrategia de crecimiento o diversificacion y su

tasa de crecimiento vuelve a crecer.

En la etapa de declive, El tipo de estructura es formal y burocréatica. Su
sistema de direccion es moderadamente centralizado, donde predominan los
conflictos. La estrategia seguida es una estrategia de liquidacién o venta. Los
problemas clave es la falta de innovacion, la obtencion de recursos y la

reduccion de gastos generales. El crecimiento en ventas es nulo.

5.6. Inversién en Insumos y tecnologias

Keibun S.A. Tendra una inversion de activos y tecnologia de $ 312 770, la
cual cubre con todos los requerimientos necesarios para empezar el
proyecto, incluso esta cifra respalda hechos o problemas imprevistos, que

puedan suscitarse en el transcurso del negocio.
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Tabla No.5. Inversion en insumos y tecnologias.

Inversion Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total \{l(‘{a Valor %\mf?l
Util Depreciacion
Mdquinas y
Equipos y herramientas
magquinas en general* S 50.000,00 5 S 10.000,00
Equipos
Industriales** S 200.000,00 5 S 40.000,00
Capital de
trabajo S 50.000,00
Suman: S 300.000,00 S 50.000,00
Muebles Escritorios 5 S 600,00 S 3.000,00 5 S 600,00
Archivadores 5 S 450,00 S 2.250,00 5 S 450,00
Modulares 4 S 500,00 S 2.000,00 5 S 400,00
Salas sesiones 1 S 4.000,00 S 4.000,00 5 S 800,00
Equipos de S
oficina Laptops 3 S 250,00 750,00 3 S 250,00
S
Impresora 2 S 200,00 400,00 3 S 133,33
$
Tablet 1 S 370,00 370,00 3 S 123,33
Vehiculo Camioneta 1 S 23.990,00 S 23.990,00 10 S 2.399,00
Suman: 5 12.770,00 5 2.250,00
TOTAL
GENERAL S 312.770,00 S 52.250,00

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.
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5.7. Abastecimiento de materias primas

De forma general se ha revisado el proceso de adquisicion de materias
primas de Keibun S.A., esto se hizo mediante el andlisis de datos del
comportamiento de las compras histéricas a lo largo de experiencia; con el
cual se observan las siguientes caracteristicas en la cadena de

abastecimiento aplicables a la generalidad de las 6rdenes de pedido:

Proceso de Abastecimiento de Materia Prima

Quien pide?

Las 6rdenes de pedido son generadas por el area de compras, quienes
reportan las cantidades solicitadas al proveedor a partir del input recibido del
area de Produccion. Este proceso esta bajo responsabilidad del Jefe de

Compras.

Se presentan excepciones muy puntuales, a causa de situaciones
particulares como agotadas esporadicas fuera de lo comun, en las cuales la
Jefatura de Produccién genera la solicitud directamente al proveedor. Estas
excepciones son monitoreadas constantemente, evitando su ocurrencia y
controladas por rangos de aprobacion financiera de los montos autorizadas a

comprar.

Que se pide?

Se solicitan los pedidos cargados por el area de produccién en un area

compartida que se ha establecido para tal fin.
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Como se pide?

Compras consulta diariamente los pedidos cargados y genera la
respectiva requisicion al proveedor en las mismas cantidades y condiciones
mas favorables de entrega. La asignacion del proveedor a quién se solicitara
depende de si el producto solicitado tiene condiciones especiales que solo

pueden ser atendidas por un proveedor en particular.

De otro lado, si es una Materia Prima que se solicita con alta frecuencia,
se acostumbra a escoger el mismo proveedor si ha venido cumpliendo un
acuerdo de precios y garantizando calidad en la entrega. Sin embargo, para
las otras MP, se requiere que el area de compras haga las respectivas
cotizaciones e indagaciones en el mercado, con el fin de obtener la mejor
negociacion posible, en términos de oportunidad y calidad en la entrega. Esto

se hace usando la base de datos de proveedores manejada histéricamente.

A quien se pide?

Las solicitudes se procesan —segun lo mencionado- usando la base de
datos de proveedores avalados previamente por la Compafia, los cuales
han aprobado un riguroso proceso de Seleccion que incluye evaluacion
financiera, de infraestructura de produccion, certificaciones de calidad, costos

ofrecidos entre otros.
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Cudl es la frecuencia?

El proceso de pedidos se lleva a cabo por lo general dos veces por
semana; donde el dia miércoles, se recopilan las requisiciones de los dos
primeros dias de la semana y el dia viernes de los otros dos dias restantes.

Los dias viernes, produccion no genera requisiciones.

Para casos particulares, se pueden hacer 6rdenes de pedidos a los
proveedores, cuando la necesidad lo amerite, asi esté fuera de los tiempos y
dias establecidos; esta decision es acordada previamente entre las areas de

produccién y compras.

Qué condiciones o negociaciones existen?

Para aquellos proveedores que producen bajo Certificaciones
Internacionales de Calidad se cuenta con convenios especificos negociados
anualmente. Para algunas referencias la Compafiia ha decidido tercerizar su
produccién, por lo tanto se cuenta con contratos de exclusividad y los
proveedores que para este caso operan como maquiladores, cuentan con

planos de disefio e informacion técnica respectiva.

Cuéando se reciben los pedidos?
Los tiempos de aprovisionamiento varian de acuerdo a la complejidad de

produccion y entrega de la materia prima solicitada. Para productos

nacionales oscila entre 7 y 10 dias.
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5.8. Recursos Humanos
5.8.1. Organigrama

Este proyecto busca crear una empresa y conformarla por un equipo
multidisciplinario de profesionales que velaran por el cumplimiento de los

compromisos adquiridos tanto internos como externos en una organizacion

funcional.

Al ser una empresa pequefia, debe de ser de responsabilidad limitada,
donde se considera que no se requiere de un excesivo personal como se
describe en el organigrama divisional que a continuacion se mostrara:
5.8.1.1. Estructura Organizacional

Gréfico No.5. Organigrama de la empresa.

Gerente
General

Director
Produccion

Director Director
Financiero Comercial

upervisor de
Produccion

Asistente
l Asistente #

' Obreros

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.
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5.8.1.2. Funciones del personal

Gerente General.

Es la persona que se encarga de las siguientes actividades:

Definir la direccion estratégica de la compafiia y sus politicas.

Representante legal de la compafia.

Controlar el desarrollo de los planes de cada una de los departamentos de la
empresa para lograr los objetivos propuestos.

Mantener informada a la junta directiva del funcionamiento de la empresa.
Atender los clientes importantes de la compaifiia.

Autorizar pagos de personal y proveedores que presenta el Director
Financiero.

Aprobar el presupuesto anual de la compaifia.

Toma de decisiones administrativas, de financiamiento.

Buscar alianzas estratégicas con proveedores.

Orientar la elaboracion de politicas, objetivos corporativos, manuales de
procesos, procedimientos y reglamentos necesarios para la Corporacion.
Realizar actividades de integracién y motivacion con el equipo de trabajo.
Seleccionar el talento humano dentro de la empresa.

Elaborar el sueldo de los empleados.

Definir y supervisar los procesos de seleccién de personal

Director Financiero.

Es la persona encargada del area financiera y contable, es decir que se
encarga de generar, los presupuestos, balances, manejo de cuentas de la
empresa. Ademas, todos los movimientos financieros, de liquidez o crédito

no podran realizarse sin que el Director Financiero esté enterado. Debera
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encargarse de que los clientes paguen puntualmente y de que toda la
facturacion esté en orden ya que también se encargaré del area contable y

de hacer las declaraciones y pagos de impuestos correspondientes.

A continuacién se mostrara un detalle de las actividades mencionadas

anteriormente:

Elaborar el presupuesto anual de la compafiia.

Desarrollar y controlar el presupuesto anual de la empresa.

Analizar el comportamiento de ingresos y gastos.

Elaborar proyecciones financieras.

Garantizar la liquidez de la compaiiia para el desarrollo de sus actividades
Entregar informes financieros al gerente general y a la junta directiva.
Verificar el pago de las deudas y obligaciones tributarias de la empresa.
Realizar auditoria interna, para verificar que los procedimientos y politicas
establecidos por la compafiia se estén aplicando de manera correcta.
Evaluar alternativas de inversion para el crecimiento de la Corporacion.
Liquidacion de nomina.

Arqueo diario y recepcion del efectivo recibido por parte de los clientes.
Elaboracion de los informes de la recaudacion y depdsitos semanales.
Realizar depdsitos de los mismos en una institucién bancarias.
Liguidaciéon proveedores.

Liquidacion anticipos.

Liguidacién préstamos.

Asistente

Es la persona encargada de realizar las siguientes actividades

correspondientes al area financiera:
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Recopila todas las solicitudes de adquisicion de bienes y Servicios para
organizar las compras.

Efectia las cotizaciones a nivel nacional de los bienes y servicios que
requiera la empresa y velar los proveedores cumplan con las
especificaciones requeridas.

Atiende racional y oportunamente las necesidades de materiales, equipos y
servicios que solicita el departamento de ventas-disefios.

Establece el sistema de planificacion de las compras.

Mantiene el control de los archivos de érdenes de compras y toda la
documentacion relacionada a la adquisicion de bienes y servicios.

Dar seguimiento a las compras recibida y las que estén pendientes.
Establece procedimiento para la Adquisicion de bienes y servicios de la
empresa.

Coordinar la adquisicion de suministros necesarios para la compaiiia.
Coordinar y mantener una estrecha relaciéon con el area de ventas-disefio
para programar adquisiciones.

Compra de articulos o servicio para satisfacer las necesidades.

Obtencion del material en el tiempo indicado.

Lograr el mejor precio, con el fin de reducir costos.

Establecer sistema de cotizaciones.

Analisis y seguimiento de materiales.

Preparacion y seguimiento de las 6rdenes de compras.

Tramitar las facturas correspondientes.

Chequear y controlar las mercancias recibidas.

Contactos continuos con diferentes proveedores.

Aprobacion de 6rdenes de compras.

Actualizacién de archivo de proveedores.

Seguimiento de los reclamos a proveedores por fallas de entregas, bien sea

por calidad o cantidad.
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Seguimiento de cancelacion de las diversas facturas, por demora del pago.
Gestion y control de contratos.

Colaborar con las actividades del Director Financiero.

Director Comercial

Se encarga de todo lo relacionado con la comercializacion, imagen y
mercadeo de la empresa. Es quien esta encargado de la participacion de
mercado que tenga la compafiia. El Director Comercial es responsable por la
forma en que los clientes vean a la empresa, se encarga de disefar,
contratar o alquilar bienes y servicios para el mercadeo y publicidad, desde
volantes, publicidad en prensa escrita, hasta vallas publicitarias. También de
realizar campafias y/o promociones que permitan dar a conocer 0 aumentar

la participacion de nuestra empresa y/o servicio.

Realizar planes de marketing.

Blsqueda constante de nuevos clientes.

Evaluar la competitividad de la empresa y analizar la competencia.

Apoyo al proceso de definicion de precios.

Formular y evaluar indicadores para medir el nivel de satisfaccion del cliente
a traves del servicio post-venta.

Disefiar e implementar estrategias promocionales y comerciales.

Encargado de: formular planes estratégicos para satisfacer los gustos del
mercado objetivo esto se realiza planeando, organizando y verificando la
calidad y puntualidad en la prestacion del servicio; aportar ideas nuevas e
innovadoras para la promocion y comercializacion del servicio; mantener

contacto permanente con clientes actuales y potenciales.
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Director de Produccién

Se encarga de todo lo referente a los procesos productivos, para lograr

eficiencia y un producto de calidad.

Orientar, coordinar, dirigir y controlar las actividades del personal a su cargo
conforme con las normas y procedimientos vigentes.

Planificar y programas las actividades a ser realizadas para el cumplimiento
de los objetivos previstos, conforme con las politicas establecidas y los
recursos disponibles.

Supervisar la ejecucion de las actividades de su departamento realizados por
el equipo de trabajo.

Participar en las reuniones de trabajo convocadas por el superior inmediato,
a fin de tratar temas de trascendencia, aportar o recomendar alternativas de
solucion y cursos de accion tendiente al cumplimiento de los objetivos area.
Actualizar a los supervisores y obreros de produccién sobre las innovaciones
en los procesos.

Verificar los reportes que le sean entregados y analizarlos.

Instruir a los supervisores para que realicen bien su labor ante los operarios.
Capturar ideas o propuestas de cualquier empleado que haya tenido
resultados positivos en el proceso de produccion.

Es el responsable del buen desarrollo de la planta y de la eficiencia y la

eficacia de los procesos productivos e innovaciones.

Asistente Supervisor de Produccion

Se encarga de asistir al Director de Produccion en la supervision y
coordinaciéon de las actividades orientadas a mejorar los indicadores de

produccion, como asegurar la calidad del producto o servicio.
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Administrar, supervisar y capacitar al personal bajo su mando en funcién al
desarrollo 6ptimo de la produccion.

Proponer mejoras en los diferentes procesos productivos de la empresa.
Actualizar la documentacion asignada bajo su responsabilidad (Planes,
instructivos, procedimientos).

Ejecutar actividades relacionadas a labores de orden y limpieza.

Proveer, supervisa e inspecciona el uso de implementos de seguridad del
personal; asi como el cumplimiento de las normativas de seguridad.
Supervisar las normas de higiene y conducta personal.

Ejecutar actividades relacionadas con el cierre de productos no conformes y
reclamos.

Coordinar la labor inherente al mantenimiento correctivo, preventivo y
predictivo de los equipos.

Asistir en todas las labores que le delegue el Director de Produccion.

6. Andlisis Financiero
6.1. Plan de inversiones y fuentes de financiamiento

El Plan de Financiamiento ha sido desarrollado en funcién de todos y cada
uno de los estudios interpretados con anterioridad, las cifras y cantidades son
estimaciones y proyecciones analizadas con el objetivo de cubrir con el
propésito de viabilidad en el largo plazo. El punto de vista de viabilidad, debe
ser tratado con mucho cuidado, para no perder la proporcién de la realidad y
tender a exagerar con valores inalcanzables y nada factibles en consecucion

del proyecto.

Por el lado de la Factibilidad hay que tomar en cuenta la importancia de la

misma, ya que es considerada la parte medular a la hora de la toma de
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decisiones para incrementar la rentabilidad, desde el punto de vista de los

accionistas.

Es importante mencionar previo al analisis cuantitativo que existen
algunos elementos para establecer el Plan Financiero, mencionando algunos

de ellos son:

Inversion requerida
Rentabilidad esperada, y

Proyecciones en afios’.

Inversion Requerida:

La inversion requerida antes de la puesta en marcha debe tomarse en
cuenta valores requeridos para poder invertir, desde el punto de vista de lo
tangible o intangible de estos valores. Estas cifras pueden agruparse en la

siguiente clasificacion: capital de trabajo, activos fijos y costos.
Inversién

Para poder llevar a cabo la ejecucién del proyecto, es necesario incurrir en
una serie de recursos, cuya determinacién se debe de evaluar de forma
detallada, ya que, de ello depende que se puedan anticipar sesgos
financieros derivados de la evaluacibn equivocada de los recursos

necesarios para la implementacion del proyecto como tal.

Los costos de inversion considerados para este proyecto son:

® ROBERT MEIGS, JAN WILLIAMS, “Contabilidad”, Mc Graw Hill,undécima edicién (2004)
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Capital de trabajo: Es el dinero que se necesita para producir,
basicamente se trata del monto necesario en caja para solventar los
requerimientos de circulante mientras se realizan los cobros de

recuperacion.’

La inversion en capital de trabajo es una inversion en activos corrientes:
efectivo inicial, inventario, cuentas por cobrar e inventario, que permita operar
durante un ciclo productivo, dicha inversion debe garantizar la disponibilidad
de recursos para la compra de materia prima y para cubrir costos de

operacion durante el tiempo requerido para la recuperacion del efectivo.

Otro elemento clave en el andlisis de inversion en capital de trabajo, es el
monto de materiales, suministros (el objetivo del proyecto es contar con las
unidades de negocio, disponer de todos los mecanismos y accesorios
adecuados asi como también poner a disposicion el equipo requerido).

Luego, determinamos la inversién en activos fijos, es decir las compras

estipuladas en el plan operativo.

Keibun S.A. Tendra una inversion inicial de $ 312 770, la cual cubre con
todos los requerimientos necesarios para empezar el proyecto, incluso esta
cifra respalda hechos o problemas imprevistos, que puedan suscitarse en el
transcurso del negocio. Esta inversion inicial se estima se recuperable en un
promedio no mayor a 5 afios, ya que se ha estimado un promedio muy
interesante de contratos anuales, los que respaldan la factibilidad del
Servicio. Siendo ademas atractiva y rentable para algunos inversionistas que

nos ayudaran a solventar el proyecto.

® EMERY DOUGLAS, FINNERTY JHON D. PRENTICE HALL, “Administracién Financiera Corporativa”. 10
Edicién. 2000
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6.2. Ingresos proyectados

Previo a la determinacién de los ingresos que se percibe por los contratos
que se realizaran tanto mensual como anualmente, Se ha realizado un
estudio previo al analisis de la demanda, que se obtuvo como resultado de

las encuestas ya anteriormente expuestas.

Estos resultados, mostraron un impacto positivo a los servicios que ofrece
Keibun S.A., plasmando este resultado en numeros se encontré un
porcentaje de aceptacion del 21,47%, es decir que del total de las empresas
activas en nuestra ciudad, 100 empresas demandaran nuestro servicio, estos
nameros incentivan a estimar nuestras expectativas, sobre cuantos contratos

realizaremos en afno.

Por esto consideramos realizar (gracias al analisis de la demanda) 8
contratos anualmente, que tan solo es el 5% del total de la industria

insatisfecha, lo cual es una gran oportunidad.
Estos datos nos permiten prever ingresos alrededor de $ 357,313 al afio.

Tabla No.6. Proyeccion de Ingresos.

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso $ 357.313,00 $ 393.044,30 $ 432.348,73 $ 475.583,60 $ 523.141,96
% crecimiento en ventas 10%

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.
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6.3. Flujos de Caja Proyectados

Dando un previo preambulo esta herramienta nos mostrara a la posicion
de efectivo dentro de la empresa y como esta varia durante el periodo del

Estado de Resultado.

Describiendo nuestro Flujo de Efectivo tenemos una proyeccion a cinco
afios, donde mostramos los ingresos que se van a percibir, asi como los

gastos en los que se va a incurrir, ambos con sus respectivas proyecciones.

Por el lado de los ingresos estos no difieren en relacion a los detallados en

el Estado de Pérdidas y Ganancias, es decir poseen el mismo valor.

Explicando los gastos, estos se los ha dividido en Administrativos y
Financieros, estos al igual que en el caso de los ingresos, tampoco se
diferencian de los obtenidos en el Estado de Resultados, de igual manera
incluimos tanto la participacion, los impuestos y la depreciacién obtenidos

anteriormente.

La parte diferente empieza en el desglose e inclusién de la Amortizacion,
gue constituye la suma de las amortizaciones de los periodos, obtenidos de
la diferencia entre los intereses y el pago obteniendo el valor de $ 19 683

para el primer afio, junto con la proyeccién a cinco afos.

Finalmente, obtenemos los flujos Anuales para cada afio empezando por
el Afo cero, el cual resulta de la suma entre el total de inversiones fijas mas

el capital de trabajo y mas los gastos de constitucién, detallando tenemos.

Finalmente, obtenemos los flujos Anuales para cada afio empezando por

el Afo cero, el cual resulta de la suma entre el total de inversiones fijas mas
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el capital de trabajo y mas los gastos de constitucién, detallando tenemos un

total negativo de $ 125,108.00 debido a que fue una salida de dinero, luego

para los posteriores afios (es decir a partir del afio uno) obtuvimos el valor de

$ 39,571.00 para el primer afio lo cual es positivo en nuestras expectativas y

aspiraciones.

Tabla No.7. Flujo de caja proyectado.

FLUID DE CAJA
Valaores Estimados Anuales (5)

{+) Ingresos por Ventas
{-) Egresos por Costos y Gastos
(=) Margen

{-) Gastos Financieros
(-} Depreciaciones
Utilidad antes de Impuestos

[-) Participacion de Trabajadores
{-) Impuesto a la Renta
(=) Utilidad despues de Impuestos

[+) Depreciaciones
[~} Inversion
(=) Flujo de Caja

[+) Financiamiento
[-) Amartizaciones
Flujo de Caja

Flujo Acumulado
Flujo Descontado

Fuente: El autor.

Aiio 0 Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
357313 393.044 432348 475584 523.142
265.435 287.428 314641 344512 377.304
91.878 105.616 117.708 131071 145.838
9.545 7.217 4614 1.703 .
19.163 19.163 19.163 19163 19.163
63.171 79.237 93.931 110.206 126.675
9.475 11.886 14.090 16531 19.001
13.424 16.838 19.960 23.419 26.918
40272 50.513 59.881 70.256 80.755
19.163 19.163 19.163 19.163 19.163
[218.939)
(218.939) 59.434 69.676 79.044 89.419 99.918
93.831
{19.683) (22.010)  (24613)  (27524) :
(125.108) 39.751 47.665 54.430 61.894 99.918
(85.357) (37.691) 16.738 78.634 178.551
36.332,97 4356644 4974940 5657180 9132543

Elaborado por: El autor.
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6.4. Proyecciones de estados de resultados

Nuestro Estado de Resultados esta determinado por el desglose de los

ingreso y gastos que obtendremos anualmente por la puesta en marcha del

proyecto, explicando cada uno de los valores tenemos:

Tabla No.8. Estado de Resultado proyectado.

Ventas:

Costos de Ventas:

Gastos de Proyecto Directos
Gastos de Proyecto Indirectos
Depreciaciones

Total Costos de Ventas

Gastos:

Gastos de Personal
Marketing y Publicidad
Total Gastos

Gastos Financieros

(-} Total Costos y Gastos

{=) Utilidad del Ejercicio antes de PT e Impuestos

[-] Participacion de Trabajadores

(-} Impuesto a la Renta

(=) Utilidad despues de Impuestos

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
357.313 3593.044 432.34% 475584 523.142
30.040 30.792 j2.662 34.658 36.790
960 1.008 1.058 1111 1167
19.163 19.163 19.163 19.163 19.163
50.163 50.963 52.8B83 54.932 57.119
229935 252928 278.221 306.043 336.648
4.500 2.700 2.700 2.700 2.700
234435 255,628 280,921 308.743 339.348
8.545 7.217 4614 1703
204,142 313.808 338417 365.378 396.467
63.171 79.237 93.931 110.206 126,675
8476 11.886 14.0%0 16.531 15.001
13.424 16.838 19.960 23419 26.918
40.272 50,513 59.881 70.256 80.755
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6.5. Punto de equilibrio

Con el presente andlisis buscamos presentar hasta cuanto aumentar o
disminuir ciertos factores de andlisis que se encuentran implicitos en el
proyecto, es decir tatar de cuantificar o medir no obtiene ganancias o
pérdidas, de acuerdo con los niveles de produccion implantados por la

empresa.’

Buscamos visualizar los ingresos que se percibira en el afio, para que este
proyecto sea viable. Para obtener el punto de equilibrio dividimos los costos
fijos que obtuvimos anteriormente y los dividimos para el porcentaje de
Contribucion  marginal. Desglosando las cantidades mencionada

anteriormente tenemos:

Por costos Fijos: $ 29,667.00 y por costos variables es $ 264,475.00, por

lo tanto el punto de equilibrio obtenido es de $ 114,182.00 en el primer afio.

Tabla No.9. Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO
Valores Estimados Anuales (5)

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4
Ventas 357.313 393.044 432 345 475584
Costos Variables 264.475 286.420 313.583 343401
Costo Fijo 29.667 27387 24835 21977
Calculo del Punto de Equilibrio
Punto de Equilibrio en dolares $ 114182 & 1004957 5 90407 & 79071 5

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.

" 0. Bowlin, J. Martin, D. Scott Jr., Andlisis Financiero, (México 1982. McGraw Hill)
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6.6. indices Financieros (VAN, TIR, IR)

Conceptualizando brevemente el VAN o Valor actual Neto es el valor de

los Flujos de Efectivo esperados menos la inversion Inicial del Proyecto®.

Por lo que en el caso particular de Keibun S.A., fue calculado con la suma
de los Flujos Anuales y el valor de la TMAR, esta es del 9,41% obteniendo
asi un valor de $ 90,978.22 por concepto del VAN.

Este valor nos indica que ya para el tercer afio aproximadamente, se
recuperard el total de la inversion inicial, lo cual es altamente positivo, ya que
los accionistas podran recuperar su inversion en un corto plazo y también

obtendran una buena utilidad.

TIR

Esta tasa consiste en evaluar el proyecto en funciéon de una Unica tasa de
rendimiento o la tasa de interés mas alta que un inversionista pagaria sin
perder su inversion. En resumidas cuentas esta tasa de descuento hace que

el valor presente neto de un flujo de caja sea igual a cero.

8 0. Bowlin, J. Martin, D. Scott Jr., Analisis Financiero, (México 1982. McGraw Hill)
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La TIR obtenida en el flujo de caja para la realizacion del Proyecto es de
32.50%.

Nuestro objetivo es concluir si el proyecto es viable, con el estudio de la
tasa interna de retorno, por esta razon la vamos a comparar con la tasa
TMAR y poder llegar a una conclusion general acerca de la rentabilidad del

proyecto.

Tasa de descuento TMAR.

Debido a que el sector en el cual vamos a invertir no cuenta con
informacion historica en el Ecuador ya que es nuevo, para estimar la tasa
minima atractiva de retorno esperada por el inversionista, utilizaremos como
base la tasa de interés que nos cobra por el préstamo la CFN que es del
11,23%, mas una prima de riesgo por invertir en Ecuador del 10,25%.

Con lo cual se obtiene una TMAR del 9,41%.

La prima por riesgo es la diferencia entre la rentabilidad del mercado
accionario ecuatoriano representado por el Ecuaindex que es del 13,25 y la
tasa de invertir en el activo mas seguro del mundo que son los bonos del

tesoro americano a un plazo de diez afios que a la fecha actual rinde el 3%.

Finalmente podemos concluir que el proyecto es viable.
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6.7. Analisis de sensibilidad

Toda evaluacion de proyectos merece un estudio previo de impactos
eventuales que pueden ocasionarse en el transcurso del tiempo o desarrollo
del proyecto. Posibles cambios en variables de interés, tales como precios,
unidades de venta, TMAR, comportamientos de riesgos involucrados,
cambios considerables que puedan afectar al proyecto. De modo que, para el
conocimiento existe la posibilidad de efectuar un andlisis de sensibilidad,
mediante el cual se puede determinar qué tan sensible es el valor actual neto

(VAN) del proyecto ante posibles cambios en dichas variables.

En los proyectos de inversion existe la posibilidad de que existan dos
posibles escenarios: Optimista y Pesimista; aunque si bien es cierto, en la
practica pueden existir una gran cantidad de escenarios o situaciones

adversas, de riesgo y de éxito por cada uno.

En el caso particular de este proyecto se seleccionaron las variables
incrementos de costos, variacion en las ventas, porque son las de mayor
importancia, y ante una disminucion o incremento de las variables
mencionadas anteriormente, tendra un efecto trascendental en los resultados

finales de nuestro proyecto.
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Tabla No.10.Andélisis de sensibilidad

VARIACION EN VENTAS

3% £ 1% 0% 1% b% B
VAN 5 d0892|% -11537|5 185325  90.978|5 152.598|5 183.026|5 226.968
TR -10,08% b,07% 16,78k 3000%)  M463%)  5000%  ShOl%

VARIACION EN COSTOS

L] £ 4i 5] 1% B% ]
VAN 5 163.288|5 144398|5 1M781(5  90978|5 38775|5 I5269(5 408
TIR 6,51%)  4350%]  40.1% 30508 13T 1571% 1,00%

Fuente: El autor.

Elaborado por: El autor.

6.8. Tiempo de retorno de la inversiéon (Payback)

Esta herramienta nos permite obtener en cifras reales el tiempo de
recuperacion de la inversion, esta informacion es muy Gtil para nosotros y
para los inversionistas que colaboraron con la financiacion de nuestro

proyectos.

Los datos los tomamos de los valores obtenidos en la inversién inicial, los

flujos anuales para cada afio (desde el uno hasta el cinco) y la TMAR.

0. Bowlin, J. Martin, D. Scott Jr., Analisis Financiero, (México 1982. McGraw Hill)

59



Tomamos el flujo del afio uno y lo dividimos para uno mas la TMAR, esta
adicion elevada al tiempo de andlisis o periodo, todo esto restado de la

Inversion Inicial.

Llegando a la conclusion que el tiempo de recuperacion de la inversion

para nuestro proyecto es de tres afios dos meses.

Tabla No.11. Tiempo de retorno de la inversion.

PAYBACK

Flujo de Caja (125.108)  39.751 47.665 54430 61.894  99.918
Flujo Acumulado (125.108) (85.357)  (37.691)  16.739  78.634  178.551
1,00 1,00 1,00 1,00 (0,79)

Aios en que se recupera la
inversion 3,21

Fuente: El autor.
Elaborado por: El autor.
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7. Conclusiones
7.1. Conclusiones._

El plan de negocios viene a ser para la empresa un curriculum, su tarjeta de

presentacion, ante los posibles inversionistas del negocio.

Un plan de negocios es una herramienta util que indica que hacer y como
hacerlo, permitiendo obtener una mayor eficiencia en las actividades de la

empresa.

A pesar de que la empresa actualmente no cuenta con toda la maquinaria
necesaria para competir mejor en el campo del mantenimiento, la empresa
sigue siendo rentable para sus accionistas, pues se esta cumpliendo con su

meta de utilidad neta.

En el mercado de mantenimiento y capacitaciones, representa una
oportunidad de crecimiento para la empresa, pues es un mercado con

tendencia de positiva.
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7.3. Anexos

7.3.1. Encuesta

Esta encuesta se realiza con el Unico fin de poder determinar el nivel de
aceptacion que tendria una empresa Construccion de Maquinarias
Industriales en la ciudad de Guayaquil, como el cliente califica el servicio
recibido, y estadisticas necesarias para poder efectuar correctas

proyecciones dentro del plan de negocios.
Primera pregunta: ¢Cree usted que es importante la correcta

planeacion, disefio y control profesional en la construccion de

maquinarias industriales?
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Gréfico No.6. Proporcién de las empresas que le dan importancia a la
correcta planeacion, disefio y control profesional en la construccién de

maquinarias industriales.

Sl

100%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
El grafico No.6 demuestra que el 100% de nuestros encuestados muestran
una gran importancia en la correcta planeacion, disefio y control profesional

en la construccion de maquinarias industriales.

Segunda pregunta: ¢Su empresa realiza regularmente mantenimiento a

la maquinaria industrial con personal externo?

Gréfico No.7. Proporcién de las empresas que realizan mantenimiento.

ESI ®mNO

20%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
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El gréfico No.7. Demuestra que cuatro de cada diez encuestados no
realizan regularmente mantenimiento de maquinarias. Este resultado es un
filtro que crea dos subgrupos los mismos que nos permite segmentar
nuestros objetivos, estos se basan en el interés o importancia que tengan los
duefios de las empresas en realizar mantenimientos correctivos, es decir no
solo se dirige a las empresas que realizan actualmente, sino también a las
que no lo hacen y que verdaderamente se encuentren dispuestas a

realizarlas.

Tercera pregunta: ¢Es de interés o importancia para la empresa realizar

fabricacion o mantenimiento de maquinarias industriales?

Grafico No.8. Importancia para fabricar o realizar mantenimiento a las

maquinarias industriales.

ESI ENO

5%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

El grafico No. 8 nos indica un resultado que nos permite determinar la
demanda estimada del primer subgrupo que del 20% de los encuestados
dijeron que “no”, realizaban mantenimientos a la maquinaria industrial con
personal externo, solo el 80% de ellos muestran interés en realizar este tipo

de mantenimientos.
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Esta pregunta constituye un filtro para identificar nuestro segmento objetivo
de tal manera que se pueda obtener informacion de nuestra primera muestra

estimada.

Cuarta pregunta: ¢Cuél es el motivo principal para no fabricar

maquinarias industriales con personal externo?

Gréfico No.9. Motivos principales para no fabricar maquinaria.

ETiempo HPresupuesto W Falta de creatividad ® Otros

12% 24%

29%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

Mayoritariamente el 35% de los encuestados no realizan fabricacién de

maquinarias por falta de presupuesto y el 29% por falta de creatividad.
Quinta pregunta: ¢Qué tipo de mantenimiento son?

Grafico No.10. Mantenimientos segln su objetivo.

M Correctivos M Preventivo udAnalisis Técnico M Capacitacion

29% 30%

Fuente: Los autores.
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Elaborado por: Los autores.

Sexta pregunta: ¢Dentro de su empresa existe un departamento
especifico que se encargue de la construccion de maquinarias

industriales?

Gréfico No.11. Empresas que existe un departamento especifico que se

encargue de la construccion de maquinarias industriales

ESI mNO
21%

79%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

Séptima pregunta: ¢Donde busca informacion cuando requiere de los
servicios de una empresa constructora-mantenimiento de maquinarias

industriales?

Gréfico No.12. Informacién cuando requiere de los servicios de una

empresa constructora-mantenimiento de maquinarias industriales.
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H Guia Telefonica ® Paginas Web W Por Referidos

H Periddicos M Revistas i Otros

8% 4%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

Octava pregunta: ¢Como califica los servicios recibidos de las
empresas contratadas por usted?
Gréfico No.13. Calificacion de los servicios recibidos de parte de las

empresas contratadas.

M Excelente HBueno kiRegular H Malo

5% 3% 23%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
Novena pregunta: ¢Cuales son los problemas mas frecuentes que ha

tenido?

Grafico No.14. Problemas mas frecuentes.
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H Atraso en la entrega del disefio M Falta de coordinacidn

i Servicio deficiente H Falta de servicio
M Precios muy elevados M Construcciones no se adaptan
15% 22%

19%

16%

11%
17%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
Decima pregunta: ¢Esta conforme con los costos que maneja su
proveedor de construccibn o0 mantenimiento de maquinarias

industriales?

Grafico No.15. Costos de los servicios de construccion

ESI ENO

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

Decima primera pregunta: ¢Cuales son los factores por los cuales

contrataria a otra empresa?

Gréfico No.16. Factores por el cual contrataria otra empresa.
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M Creatividad M Variedad
M Precio H Disponibilidad de tiempo

M Calidad en el servicio i Otros

5% 21%

21%

14%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

Decima segunda pregunta: ¢Cuéntas construcciones o mantenimiento

de maquinarias en promedio realizan al afio?

Gréfico No.17. Cuéntas construcciones o mantenimiento de maquinarias

en promedio realizan al afio.

M Menosde5 HEntre5-10 W Entre10-15 ®Masde 15
0,
8%

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
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