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RESUMEN EJECUTIVO

Ante la necesidad de fortalecer la competitividad de los procesos de
importacion de acero y ante la falta de coordinacion de los actores que
participan en ellos, se tomo la iniciativa de la creacién de un agente de
importaciones de acero con servicios extras sin costo brindandole al cliente
un valor agregado buscando cumplir con todas sus necesidades y

expectativas.

De esta manera, en el siguiente proyecto, se trataran temas
relacionados al desarrollo del plan de negocios, basados en seis capitulos,
los cuales explicaran detalladamente el aporte que cada uno de ellos tiene

en la ejecucion del proyecto.

Dentro del Primer Capitulo se analiza la respectiva justificacion del
proyecto en la cual se pudo definir que los competidores ofrecen servicios
limitados para el cliente, situacion que ha generado malestares asi como
gastos extras dentro del proceso de importacion. Asimismo se desarrolla el
planteamiento del problema que consiste en la insuficiente cobertura y
flexibilidad del servicio brindado por las agencias importadoras de acero, la
insatisfaccion de los clientes y el desperdicio del tiempo y dinero de los
mismos. Posteriormente se definen los diferentes objetivos del proyecto
como presentar una idea innovadora, en lo concerniente a la provision de
acero en el Ecuador, ofreciendo servicios integrales que satisfagan
plenamente las necesidades de los importadores. Luego se definen cada
uno de los conceptos, ciencias y términos que se han estudiado a lo largo de
la carrera para ponerlos en practica dentro del proyecto los cuales

denominaremos en el tema llamado marco tedérico.

En el Segundo Capitulo se estudia a la industria en la cual se desea
entrar, lo que permitira a la empresa determinar aquellos factores relevantes
del entorno y los efectos que se tendrian en el mercado una vez

implementada la propuesta. Junto con los aspectos politicos se analizaron



las politicas arancelarias y la estabilidad politica del Ecuador: dentro de los
aspectos econémicos se tomaron en cuenta la evolucién del precio y la
demanda del acero, la inflacion, volumenes de crédito por segmentos
otorgados por el sistema financiero privado, el riesgo pais y rendimiento
bono del tesoro de EEUU; en cuanto a los aspectos sociales se estudié la
cultura del empresario ecuatoriano en cuanto a las politicas de pago de sus
adquisiciones; finalmente en el aspecto tecnolégico se consideré a la
comunicacion, publicidad y la implementacion de nuevos sistemas
automatizados en el pais. Posteriormente se definen las cinco fuerzas Porter
en la cual se puede concluir que el nivel de atractivo del mercado es medio
gracias a que las barreras existentes para el ingreso de un nuevo competidor
al mercado son igualmente medias. Otro factor importante que se desarrolla
en este capitulo es el tamafio del mercado en el que se desea entrar junto
con el ciclo de vida de un producto en el cual se pudo determinar que el

acero se encuentra en la etapa de crecimiento.

El plan de Marketing del proyecto se desarrolla a lo largo del Capitulo
Tres donde se define el objetivo de la investigacion que se centra en
compilar y analizar la suficiente informacion conveniente con la finalidad de
determinar el perfil de los clientes potenciales, asi como sus expectativas y
nivel de satisfaccion de la competencia actual, estableciendo de esta manera
las estrategias mas adecuadas para llevar a cabo la actividad de la empresa
de acuerdo a las posibles oportunidades de posicionamiento en el mercado.
Dentro de esta seccidn se realizaran entrevistas donde se pudieron recabar
criterios, opiniones, sugerencias y nuevas ideas que permitieron conocer con
mayor profundidad los problemas implicitos del mercado. Posteriormente se
establecen las estrategias de mercado a través del marketing mix,
incluyendo entre las principales cotizaciones mas rapidas, condiciones de
pago flexibles, primeras érdenes de prueba, obtencion de certificados OAE e
INEN-1. Finalmente se desarroll6 un plan de accion publicitario para el
primer afio de la empresa junto con el respectivo presupuesto en el cual se

utilizara publicidad tradicional, electronica y articulos promocionales.
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El Capitulo Cuatro esta encargado del desarrollo de la descripcion del
negocio en el cual se define que la empresa se encargara de participar como
agencia o representante de fabricas internacionales de productos de acero,
laminados en caliente, en frio, galvanizado e inoxidable en general, con la
obtencién de certificados OAE e INEN-1 gratuitos. Posteriormente se precisa
el tipo de empresa en la que esta se constituird, que sera Sociedad Andnima
debido a las ventajas que ofrece la misma. Adicionalmente se establecen
objetivos de venta como alcanzar un crecimiento anual de ventas en
Toneladas de 7% y mantenerlo durante los primeros 5 afos de actividad de
la empresa: y objetivos de rentabilidad como Obtener una TIR dentro de los
5 primeros afos de actividad mayor al 12.68% que representa a la TMAR. A
continuacion Se desarrolla el analisis FODA, incluyendo entre las fortalezas:
precios fijos semanales, certificados OAE e INEN-1 gratuitos; oportunidades:
mercado en crecimiento: debilidades: empresa nueva, fabricas desconocidas
a nivel nacional; y amenazas: sucursales de agencias internacionales de
acero en el pais. En ultimo lugar se realiza un organigrama de la empresa
gue estd compuesto por cuatro areas basicas, empezando por el area de
Gerencia General, el Departamento Administrativo & Marketing, el

Departamento de Contabilidad, Departamento Comercial y Servicio al cliente

Dentro del Capitulo Cinco se realiza un estudio técnico que consiste
en precisar la ubicacion de la empresa, la cual estara situada en la ciudad de
Quito debido que ahi se encuentran la mayoria de los futuros clientes. Asi
mismo se definen los procesos de funcionamiento internos de la empresa
gue consisten en designar cada funcion del proceso a cada empleado o area
y el proceso externo donde se concreta todo el proceso de importacion y en
el cual se incluyen a fabricantes y clientes. Consecuentemente, se especifica
el perfil de los posibles aspirantes de la empresa. Eventualmente, se
establece el proceso de reclutamiento, seleccidon, capacitacion vy

compensacion.
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Finalmente en el Sexto Capitulo se lleva a cabo un plan financiero
cuyo objetivo es analizar la viabilidad y rentabilidad del proyecto. En esta
parte, se determina el total de la inversion (USD 43.435,69), la cual sera
distribuida entre los fondos propios de los accionistas en un 33% vy el
financiamiento por parte de wuna entidad financiera en un 66%.
Adicionalmente, se pudo comprobar la rentabilidad del proyecto a través de
la TIR obtenida (36,50%), la cual resulté ser mayor a la expectativa de los
accionistas o TMAR (12,71%). Mediante el calculo del Payback o Plazo de
recuperacion de la inversién, se pudo establecer que el proyecto recuperaria
su inversién dentro de 2 afios y 3 meses, situacion que es bastante favorable
para los inversionistas. Adicionalmente se pudo conocer el nivel de
sensibilidad del proyecto en cuanto a las variaciones de venta de Acero
Laminado en Caliente y a las variaciones de sueltos y salarios, puesto que
una variacion, hallando que como escenario pesimista del -10% y +10%
respectivamente, se obtuvo un Valor Actual Neto negativo, transformando a

la idea del negocio como no atractiva ni rentable.
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RESUME EXECUTIF

Compte tenu la nécessité de renforcer la compétitivité de la logistique
de l'importation et I'exportation d’acier et le manque de coordination des
acteurs y impliqués. On a pris l'initiative de créer un agent de l'importation
d'acier avec des services supplémentaires sans co(t qui donne au client une
valeur ajoutée dans le processus d'importation en accordant une attention
compléte a tous vos besoins et expectatives. De cette facon, ce projet,
expose les questions liées au développement du plan d'affaires, basé sur six

chapitres, qui expliquent en détail la contribution que chacun a sur le projet.

Dans le premier chapitre, on aborde les justifications respectives du
projet ou on définit que les entreprises concurrentes offrent des services
limités au le client, une situation qui a généré un malaise et des codts
supplémentaires dans le processus d'importation, on développe l'origine du
probleme qui est la couverture inadéquate et la inflexibilité des services
offerts par des entreprises qui importent I'acier, I'insatisfaction du client et le
gaspillage du temps et d'argent. Puis, on définit les différents objectifs du
projet comme présenter une idée innovante, a I'égard de la provision de
l'acier en Equateur, en fournissant des services complets qui répondent
parfaitement aux besoins des importateurs. Puis, on expose les concepts, les

études, et les termes qui ont été étudiés pour les appliquer au sein du projet.

Dans le second chapitre, on examine l'industrie dans laquelle on veut
entrer, ce qui permettra a l'entreprise déterminer les facteurs pertinents a
I'environnement et les effets possibles sur le marché une fois que la
proposition soit mise en ceuvre; ainsi que les aspects économiques comme
les politiques tarifaires et la stabilité politigue de I'Equateur. Les aspects
économiques prennent en compte |'évolution des prix et la demande pour
I'acier, l'inflation, les volumes de crédit par segment offerts par le systeme
privé, des risques financiers & Country performance bons du Trésor, dans

les aspects sociaux de la culture équatorienne entrepreneur en termes de
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leur politique de paiement et d'acquisitions, finalement, dans les aspects
technologiques de la communication, de publicité et de mise en ceuvre de
nouveaux systemes automatisés au pays. Aprés les cing forces de Porter
dans lequel nous pouvons conclure que le niveau d'attractivité du marché est
moyen dd que les barrieres pour I'entrée d'un nouveau concurrent est
également moyenne. Un autre facteur important qui va se développer est la
taille du marché dans lequel on veut entrer avec le cycle de vie d'un produit,
il a été déterminé que l'acier est dans le stade de croissance.

Le plan marketing est I'un des aspects les plus importants du projet et
on le développe au Chapitre trois, ou on va a définir I'objectif de la recherche
qui se concentre sur la collecte et I'analyse des informations pour déterminer
le profil des clients potentiels, ses attentes et le niveau de satisfaction de la
concurrence réelle. Aprés, on établit les objectifs des stratégies de marché
grace au marketing mix, en incluant entre les cotes principales les plus
rapides, les conditions flexibles de paiement, de premiers ordres de preuve,
obtention de certificats OAE et INEN-1. Finalement on a créé un plan
d'action de publicité pour la premiere année de I'entreprise avec le budget
respectifs qui a utilisé la publicité traditionnelle, de I'électronique et des

articles promotionnels.

Le chapitre quatre sera le chargé de développer la description des
affaires dans lequel nous définissons que la société va participer a titre
d'agent ou représentant de fabriques internationales de produits en acier
laminé a chaud, a froid, galvanisé et inoxydable, en général, avec I'obtention
de certificats OAE et INEN-1 gratuits. Suite il faut définir le type d'entreprise
dans laquelle cela se constituera qui sera Société Anonyme grace aux
avantages qu'elle offre. De plus des objectifs de vente s'établissent comme
une croissance annuelle de ventes atteint dans les Tonnes de 7 % et de les
maintenir pendant les 5 premieres années d'activité de l'entreprise et des
objectifs de rentabilité comme obtenir une TIR aux 5 premiéres années

mayeur a 12.68 % qui représentent la TMAR. Ensuite I'analyse FODA se
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développe, en incluant entre les forces : des prix fixes hebdomadaires, des
certificats OAE et INEN-1 gratuits; des opportunités : un marché dans une
croissance : des faiblesses : une nouvelle entreprise, des fabriques
inconnues au plan national; et les menaces : des succursales d'agences

internationales en acier dans le pays.

Au Chapitre Cing, on réalise une étude technique qui consiste en
choisir le lieu de I'entreprise, qui sera située dans la ville de Quito dd que la
se trouvent la majorité des clients futurs. De méme, on définit les processus
internes de fonctionnement de I'entreprise qui consistent a désigner chaque
fonction du processus a chaque employé ou une aire et le processus externe
ou tout le processus d'importation se limite et dans lequel des fabricants et
des clients sont inclus. Par conséquent, on spécifie le profil des aspirants
possibles de l'entreprise. Eventuellement, il s'établit, le processus de

recrutement, de sélection, de formation et de compensation.

Finalement dans le Sixieme Chapitre on réalise un plan financier dont
I'objectif est d'analyser la viabilité et la rentabilité du projet. Dans cette partie,
il se détermine, le total l'investissement (USD 43.435,69), qui sera distribué
entre les fonds propres des actionnaires dans 33 % et le financement de la
part d'une entité financiere dans 66 %. De plus, on a pu vérifier la rentabilité
du projet a travers de la TIR obtenue des (36,50 %), qui a résulté étre plus
grand a l'attente des actionnaires ou TMAR (12,71 %). Au moyen du calcul
du Payback ou de Terme de récupération de l'investissement, on a pu établir
gue le projet récupérerait son investissement a l'intérieur de 2 ans et 3 mois,
la situation qui est assez favorable pour les investisseurs. De plus on a pu
connaitre le niveau de sensibilité du projet en ce qui concerne les variations
de vente en Acier Laminé a chaud et les variations de libres et des salaires,
puisgu'une variation, en trouvant que comme scene pessimiste de de-10 %
et de +10 % respectivement, une Actuelle Valeur Nette négative a été

obtenue, en transformant a l'idée de I'affaire comme non attractif ni rentable.
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EXECUTIVE SUMMARY

In front of the need to strengthen the competitiveness of the steel
import processes and also the lack of coordination of the actors who take
part in them, there was taken the initiative of the creation of a steel importing
agency with extra services without cost offering the client an added value
seeking to fulfill his requirements and expectations. Hereby, in the following
project, there were treating other topics related to the development of the
business plan, based on six chapters, which will explain detailed the
contribution that each of them has in the execution of the project.

Inside the First Chapter there is analyzed the justification of the project
which defines that the competitors offer limited services for the client,
situation that has generated discomforts as well as expenses extras inside
the process of import. Likewise, it is developed the exposition of the problem
that consists of the insufficient coverage and flexibility of the service offered
by the steel importing agencies of steel, the dissatisfaction of the clients and
the waste of the time and money of the same ones. Later the different aims
of the project are defined as presenting an innovative idea, related to the
provision of steel products in Ecuador, offering integral services that fully
satisfy the needs of importers. Then there are defined all concepts, sciences
and terms that have been studied along the career that were put into practice

inside the project.

In the Second Chapter there is studied the steel industry, which will
allow the company to determine those relevant factors of the environment
and the effects that would have on the market once implemented the
business model. Together with the political aspects there were analyzed the
tariff policies and the political stability of the Ecuador; inside the economic
aspects it was included the steel price and demand performance, the
inflation, credit volumes for segments granted by the financial private system,
the United States treasure bond, and the country; as for the social aspects

there was studied the culture of the Ecuadoran businessman as for the
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policies of payment of his acquisitions; finally in the technological aspect it
was considered the communication, advertising and the implementation of
new automated systems in the country. Later there are defined the Porter’'s
five forces model in which it is possible to conclude that the level of attraction
of the market is average due to the fact that the existing barriers for the
entrance of a new competitor to the market are equally average. Another
important factor that is developed in this chapter is the size of the market, the
life cycle of a product in which it was possible to determine that the steel is in
the stage of growth.

The marketing plan of the project is developed along the Chapter
Three, where there is defined the aim of the investigation that cores on
compiling and analyzing the sufficient suitable information with the purpose of
determining the profile of the potential clients, as well as his expectations and
level of satisfaction of the current competition, establishing hereby the most
strategies adapted to carry out the activity of the company. Inside this section
they were carried out interviews from which it was obtained criteria, opinions,
suggestions and new ideas that allowed knowing with major depth the implicit
problems of the market. Later the strategies of market were established
across the marketing mix, including the most rapid principal prices, flexible
payment conditions, the first trial orders, obtaining certificate OAE and INEN-
1. Finally an advertising action plan developed for the first year of the
company together with the respective budget in which one will use traditional,

electronic advertising and promotional articles.

The Chapter Four is in charge of the development of the description of
the business in which there is demarcated that the company will take part as
agency or representative of international steel factories: hot-rolled, cold-
rolled, galvanized and stainless in general, by obtaining the certificate OAE
and INEN-1 for free. Far ahead, it was established type of company in which
it will be constituted, which will be an anonymous society company due to the
advantages that the same one offers. Additional aims of sale are established

as an annual growth of sales in Tons of 7 % to support it during the first 5
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years of activity of the company: and aims of profitability as IIR obtained in
the first 5 years of activity was bigger than 12.68 % that represents the
TMAR. Later there develops the SWOT analysis, including between the
strengths: fixed weekly prices, certificates OAE and INEN-1 free;
opportunities: market in growth: weaknesses: new company, unknown
national factories; and you threaten: branches of international agencies of
steel in the country.

Inside the Chapter Five there is realized a technical study that consists
of specifying the location of the company, which will be placed in Quito due
that there are the majority of the future clients there. Likewise there are
defined the internal processes of the company that consist of designating
every function of the process to every employee or area and the external
process where the whole process of import makes concrete and in which

they are included to manufacturers and clients.

Finally in the Sixth Chapter there is carried out a financial plan which
aim is to analyze the viability and profitability of the project. In this part, there
is decided the total of the initial investment (USD 43.435,69), which will be
distributed between the shareholders in 33 % and the financing institution in
66 %. Additional, it was possible to verify the profitability of the project across
the IRR obtained (36,50%), which turned out to be bigger than the
expectation of the shareholders or TMAR (12,71 %). By means of the
calculation of the Payback or Term of recovery of the investment, it was
possible to establish that the project would recover its investment in 2 years
and 3 months, situation that is favorable enough for the investors. Additional
it was possible to know the level of sensibility of the project thanks to the
variations of sales of Hot-rolled Steel and the variations of wages expenses,
since a variation, finding that as pessimistic scene of -10 % and +10 %
respectively, obtained a Current Clear negative Value, transforming to the

idea of the business as not attractively nor profitable.
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INTRODUCCION

El proceso de la importacion del Acero en el Ecuador es una actividad
importante la cual no solamente radica en la compra del producto, sino
también en la indispensable formacion, creacion y composicion de una serie
de requisitos, certificados y licencias que al cliente necesita para alcanzar
dicha meta, por esta razén es importante la contrataciébn de un agente
intermediario que disminuya los riesgos que conlleva todo proceso de
importacion. Con la evolucién de los tiempos el proceso de importacion se
ha convertido en una tarea bastante compleja que demanda mucho tiempo y
dedicacion, a fin de obtener hasta el minimo detalle para que el proceso sea

exitoso.

Ante esta realidad, se decide crear a través de este trabajo de
investigacion, un agente importador de acero, organizando la compafiia con
sistemas integrados para un mejor resultado cumpliendo con las
necesidades actuales de los importadores. De esta manera, en el siguiente
proyecto, se trataran temas relacionados al desarrollo del plan de negocios,
basados en seis capitulos, los cuales explicaran detalladamente el aporte

gue cada uno de ellos tiene en la ejecucion del mismo.

A lo largo del Primer Capitulo se desarrollara la justificacion del
proyecto junto con el planteamiento del problema existente para poder mas
adelante desarrollar la solucién mediante la creacion de una nueva empresa.
De igual manera se establecen los diferentes objetivos del proyecto. Dentro
de este capitulo se definiran los conceptos, ciencias y términos usados como

herramienta para la elaboracién del proyecto.

Dentro del Segundo Capitulo se estudiara a la industria en la cual se
desea entrar junto con los aspectos econdmicos, politicos, sociales y
tecnolégicos del pais, asi como las cinco fuerzas Porter para determinar el

nivel de atractivo del mercado y las barreras existentes en el mismo. De



igual manera se calculara el tamafio del mercado en el que se desea entrar, |
crecimiento y el ciclo de vida del producto.

En cuanto al Tercer Capitulo, se llevara a cabo el plan de Marketing
donde se realizaran entrevistas donde se podran recabar criterios, opiniones,
sugerencias y nuevas ideas que permitan conocer con mayor profundidad
los problemas implicitos del mercado. Posteriormente se definirdn los
objetivos y las estrategias de mercado a través del marketing mix.

El Capitulo Cuatro seré el encargado de desarrollar la descripcién del
negocio, los posibles proveedores y las formas de pago. Posteriormente se
define el tipo de empresa que se utilizara y se fijara la vision, mision y
objetivos de la compafia. Finalmente realizara el analisis FODA y se

elaborara el organigrama de la empresa.

Posteriormente, en el Capitulo Cinco se realizara un estudio técnico
gue consiste en elegir el sitio en donde estara situada la empresa al igual de
la estructura de las oficinas, el equipamiento y los horarios de atencién. Se
definiran también los procesos de funcionamiento internos y externos y se

delimitara el perfil y funciones de los empleados.

Finalmente en el Sexto Capitulo se hara un plan financiero cuyo
objetivo es analizar la viabilidad y rentabilidad del proyecto a través de la
elaboracién de estados de resultados, flujos de caja, balances proyectados e

indicadores financieros.



CAPITULO |
"ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO"

1.1. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

La creacion y desarrollo de ideas de negocio en el Ecuador,
especialmente de aquellas ya existentes, hace que los mercados a explorar
sean cada vez mas restringidos, y esas restricciones han llevado a los
emprendedores a buscar nuevas alternativas de negocios. Es importante
considerar que la amplia competencia del mercado dificulta el desarrollo de
actividades comerciales o econémicas, pero si bien es cierto, ésta situacion
obliga a la creacion de productos o servicios con valor agregado el cual
debera ser medido monetariamente con el fin de comprobar su efectividad y

satisfaccion percibida por el cliente.

Ciertamente dentro del Ecuador existen varios agentes importadores
de acero, tanto nacionales como internacionales. Sin embargo, estas
empresas ofrecen servicios limitados para el cliente, situacion que ha
generado malestares asi como gastos extras dentro del proceso de
importacion, cuando la actividad principal de un agente de importaciones
deberia de ser el facilitar y reducir todas las obligaciones de sus clientes, en

este caso empresas importadoras de acero, a lo largo de todo este proceso.

Ante el deficiente manejo de este tipo de negocios, asi como los
principales inconvenientes que los importadores ecuatorianos de acero han
sufrido, se decidio llevar a cabo la creacion de un agente de importaciones
de acero con servicios extras gratuitos dandole un valor agregado al cliente
dentro de su proceso de importacién, prestando la total atencién a todas sus
necesidades e insatisfacciones buscando el constante cumplimiento de sus
expectativas. La idea de ofrecer estos servicios integrales es disminuir los
cargos y molestias sufridas por los importadores de acero durante su largo
proceso de compra, reduciendo de igual manera los riesgos que toda

importacion conlleva.



1.2.

CONTRIBUCION GENERAL DEL ESTUDIO

Junto con el desarrollo de este estudio, se ha determinado que el

impacto que el mismo tendrd en la sociedad se centra en 3 puntos

fundamentales:

El primero basado en el valor agregado y alcance del negocio, siendo
posible para el importador contar con una alternativa variada, capaz de
ofrecer productos elaborados por fabricas calificadas por organismos
internacionales en la producciéon de acero, al igual que un servicio
optimo que cumplira con todos los requisitos y responsabilidades que
incurren dentro del proceso de adquisicion de mercaderias
internacionales.

El segundo aspecto estda basado en el apoyo al desarrollo de los
empresarios importadores y distribuidores de acero a nivel nacional
guienes debido a las restricciones arancelarias y no arancelarias, asi
como al ineficiente o incompleto servicio recibido por sus proveedores de
acero han sufrido de grandes pérdidas que han afectado el desempefio
de sus negocios.

El tercer punto hace referencia a los beneficios econdmicos que
recibirian los inversionistas de este negocio, ya que al momento de
realizar este estudio de factibilidad, lo que se busca también es
determinar la rentabilidad del negocio y la participacion que la empresa

tendra respecto a la demanda existente del mercado.

En igual sentido, otros de los beneficios que ofrece la agencia de

importaciones de acero a sus posibles clientes, son los siguientes:

Disminucion de las obligaciones y riesgos de los importadores de acero

dentro del proceso de compra internacional.



e Asegurar un producto que cumpla con los parametros y necesidades de
nuestros clientes, corroborando los mimos con sus respectivos
certificados de pruebas y calidad.

e Reduccién de costos, puesto que es relativamente mas econémico
designar a una empresa que se encargue de todo el proceso de
importacioén, que tener que subcontratar a varias a la vez, las cuales
tienen diferentes precios y condiciones.

e Generacion de nuevas plazas de trabajo.

Definitivamente, los aportes de este proyecto permitiran el desarrollo
de una nueva alternativa de agentes y/o proveedores de acero en el
Ecuador, ya que su mision no es unicamente ofrecer productos de calidad
representando a fabricas altamente calificadas en la produccion de acero,
sino también facilitar y reducir las obligaciones de los importadores con
servicios extras, y de igual manera contribuir con el desarrollo de los

empresarios nacionales.

1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Dentro del planteamiento del problema de este proyecto de factibilidad
se considera el impacto que tiene la gestion de agencias importadoras de
acero en el Ecuador, como resultado de no brindar un servicio completo e
integral a sus clientes, el cual satisfaga completamente sus necesidades. De
esta manera, las formas en las que se manifiesta el problema se detallan a

continuacion:

e La insuficiente cobertura y flexibilidad del servicio brindado por las
agencias importadoras de acero. En la actualidad dichas agencias estan
estrictamente limitadas a brindar un servicio de intermediarios de
fabricas de acero internacionales, sin abarcar la posibilidad de actuar
como verdaderos agentes de importacion frente a sus clientes,
ampliando o considerando las necesidades y expectativas de los

mismos.



e Insatisfaccion de los Clientes. A causa de un limitado alcance de los
servicios que ofrece la competencia, es incuestionable evidenciar un
malestar en los importadores-distribuidores de acero, cuyas expectativas
en cuanto al servicio recibido por los agentes importadores sobrepasan
un nivel muy amplio al servicio que realmente reciben.

e Desperdicio del tiempo y dinero de los clientes. El servicio ofrecido por la
competencia, obliga a los importadores-distribuidores de acero a realizar
0 subcontratar a personal extra con la finalidad de llevar a cabo
actividades que deberian ser ejecutadas netamente por el agente
importador, restando tiempo y dinero valioso de los clientes. A esto se
suman las continuas falencias del servicio ofrecido las cuales han
causado serios inconvenientes a los clientes quienes han tenido que

asumirlos monetariamente.

Los problemas detallados anteriormente se encuentran relacionados
con otros aspectos que han llevado a que este tipo de negocios no deseen
estar involucrados dentro del proceso de importacién, como lo son las
politicas de restricciones arancelarias y no arancelarias establecidas por el
gobierno en el afio 2008, asi como la implementaciéon de sistemas
automatizados dentro de los organismos OAE e INEN quienes exigen el
cumplimiento y la realizacion de sus tramites via electronica para la

importacion de ciertos productos.

Estas obligaciones no han querido ser asumidas por parte de los
agentes importadores de acero, alegando que sus funciones estan limitadas
a la oferta de productos de calidad desde las mejores fabricas de acero a
nivel mundial, cuando es también responsabilidad de ellos facilitar y proveer
toda la documentacion necesaria que asevere que los productos cumplen
con todas las normas y requisitos obligatorios para el ingreso de los mismos

al pais.
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Si dichos problemas no son tomados en cuenta ni mucho menos
corregidos por parte de las agencias importadoras de acero, la situacién

futura les llevaria a lo siguiente:

Descenso en las ventas y por ende contraccion de esta industria.

e Pérdida de clientes, debido al servicio insuficiente e ineficaz.

e Quiebra de agencias importadoras de acero asi como de importadores —
distribuidores nacionales.

e Baja participacion en el mercado.

Por las razones anteriormente expuestas, se ha decidido implementar
un proyecto de factibilidad de la creacion de una agencia de importaciones
de acero que permita mejorar la situacion del mercado, ofreciendo un
servicio integral, en conjunto con la busqueda del cumplimiento de las
expectativas de los clientes midiendo constantemente su nivel de
satisfaccion y al mismo tiempo contribuyendo con la sociedad creando
fuentes de trabajo y apoyando de igual manera el desarrollo y crecimiento de

los empresarios ecuatorianos inmersos en este mercado.

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. Objetivo General
Presentar una idea innovadora, en lo concerniente a la provision de

acero en el Ecuador, ofreciendo servicios integrales que satisfagan
plenamente las necesidades de los importadores, a través de procesos

agiles y eficientes.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Analizar los problemas actuales de los importadores-distribuidores de

acero desde su origen.
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e Evaluar el comportamiento de los factores internos y externos que han
generado problemas a lo largo del proceso de importacién de productos
de acero.

e Medir el grado de aceptacién de la propuesta de valor agregado
planteado por parte del mercado objetivo.

e Reconocer la situaciéon actual de las empresas competidoras y detectar

aspectos positivos y negativos que ayuden a encontrar mejoras.

1.5. FUNDAMENTACION TEORICA DEL PROYECTO

1.5.1. Marco Referencial

1.5.1.1. Antecedentes

Al hacer referencia a las agencias importadoras / exportadoras, es
importante conocer el rol o la funcion principal que estos desempefian dentro
del proceso de compra y venta de productos o servicios, en este caso

internacionalmente.

Una agencia de importaciones / exportaciones no es otra cosa que un
representante de empresas productoras / fabricantes que cumplen con la
finalidad de comercializar indirectamente sus productos o servicios dentro
del mercado local o internacional. Los agentes ofrecen una opcién mas
factible para el mercadeo y desarrollo de un producto o servicio lo cual se

convertira en el primer paso conveniente para la importacién / exportacion.

En el proceso de comercializacion indirecta, el fabricante mantiene el
control sobre el proceso de exportacion, mientras el intermediario se
beneficia del conocimiento y la experiencia del a través de los estudios de

mercado, el desarrollo y comercializaciéon del producto.
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Un agente de importacion / exportacion opera en la misma capacidad
gue un representante del fabricante. El agente promueve y comercializa el
producto, y el riesgo de la pérdida lo asume el fabricante, no el agente. En
transacciones con agentes de exportaciébn / importacion, una empresa
traspasa el control sobre la comercializacion y promocién de sus productos.
Esta renuncia al control por parte del fabricante puede tener efectos
adversos sobre los futuros esfuerzos de venta si el producto se esta
vendiendo a un precio inferior, esta posicionado de una manera incorrecta o

si ha habido negligencia en el servicio posventa. (SUSTA, 2011)

1.5.1.2. Funciones de las agencias intermediarias

e Busqueda de proveedores; ya sean productores, u otros Intermediarios,
de determinados productos.

e Busqueda de compradores, que pueden ser otros Intermediarios o0
consumidores finales de los productos.

e Procurar y facilitar la confluencia de tales proveedores o representados y
de tales consumidores.

e Cumplir con la transferencia de informacion a sus proveedores o
representados.

e Acondicionar los productos o requerimientos y necesidades del segmento
de mercado que los demandaran, conservando un surtido, lo
suficientemente amplio y variado, como para satisfacer las necesidades
de la mayor cantidad posible de consumidores.

e Transportar o subcontratar el servicio de transporte de los productos
comercializados a los sitios donde seran requeridos por los
demandantes; o sea, agregandoles la utilidad o valor espacial.

e Equilibrio de los precios; procurando vender los productos a precios
suficientemente altos, como para estimular la produccién, y Ilo
suficientemente bajos, como para motivar a los compradores a través de

una constante negociacion. (Monografias, 2011)
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e Dar a conocer los productos, sus caracteristicas y bondades; mediante
la publicidad y promocién de los mismos.

e Reduccién de riesgos tanto para sus representantes como para sus
clientes compradores dentro de todo el proceso de exportacion -
importacion.

e Seguimiento de cobranza; transferencia de contratos, titulos u 6rdenes
de compra; y en algunas ocasiones transferencia de dinero. (Etica y
Gestion, 2009)

1.5.1.3. Integracion de las Agencias Intermediarias en los Canales de
Distribucion
Los productores y los intermediarios actian conjuntamente para

obtener beneficios mutuos a través de la especializacion de cada uno de

ellos en la produccién, distribucion, mercadeo y comercializacion.

En ocasiones los canales pueden organizarse mediante acuerdos y/o
contratos en los que se establece o fijla un margen de ganancia o
““comision”” para el agente / representante por su actuacion dentro del
mercado como principal responsable de la promocion y comercializacion de

los productos.

No obstante, existe otro tipo de integracion para las agencias /
representantes dentro de los canales de distribucion y en este caso el
manejo de todo el proceso se organiza y controla por iniciativa de una de
ambas partes que puede ser el agente o el fabricante, el cual puede
establecerse politicas para el mismo y coordinar la distribucion y

comercializacion de los productos o servicios. (Ricoveri Marketing, 2010)
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1.5.2. Marco Tebrico

1.5.2.1. Planeacion Estratégica

Pest Anélisis. Pronosticar, explorar y vigilar el entorno es muy
importante para detectar las tendencias y acontecimientos claves del
pasado, presente y futuro de la sociedad, con la finalidad de poder
desarrollar la capacidad de actuar ante cualquier cambio que se presente en
el entorno y una herramienta clave para el analisis del entorno en general es
el analisis PEST. Esta herramienta consiste en examinar el impacto de
aquellos factores externos que estan fuera de control de la empresa, pero
gue pueden afectar a su desarrollo futuro, dentro del mismo se definen
cuatro factores clave sobre la evolucion del negocio que son Factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos. (Daniel Martinez Pedros,
2005)

llustracion 1. Andlisis del entorno PEST

ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL"__‘(\,

L

Iny
o
!
In
[

FACTORES _.—-‘ FACTORES
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\ ‘-(
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| } o Movimient
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Fuente: La elaboracién del plan estratégico y su implantacién a través del cuadro de mando

e

integral, Daniel Martinez Perdés, 2005
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Cinco Fuerzas de Porter: El analisis el entorno competitivo y el
atractivo de un mercado no puede ser realizado de una mejor manera que a
través de las 5 fuerzas de Porter, formulado por Michael Porter en el afio de
1979. De esta manera, Porter identificé cinco fuerzas que gobiernan la

competencia y determinan el atractivo de un mismo sector: *

Amenaza de nuevos integrantes

e Fuerza negociadora de los proveedores
e Amenaza de los competidores actuales
e Fuerza negociadora de los clientes

e Amenaza de los sustitutos

llustracion 2. Cinco Fuerzas de Porter

potenciales

‘ Competidores

Amenaza de
nuevaos ingrescs

—_—— — \ a
Poder de H";‘:‘:ﬁad :::;ae;us Poder de |
Proveedores > pe -l_l Compradores |
| negociacitn \) | negociacién | |
] -
Amenaza de
productas/sarvicios
sustitutivos
Productos/servicios
sustitutivos

Fuente: El Enfoque estratégico de la empresa: principios y esquemas basicos, Luecke, 2007

La clave del crecimiento y la supervivencia dentro de un mercado
depende del uso del conocimiento de las cinco fuerzas que actiuan en el
mismo para poder adoptar una posicion menos vulnerable al ataque de

oponentes frontales, ya sean establecidos o nuevos, y menos vulnerables a

! Herramientas de marketing: las diez estrategias necesarias para triunfar, Richard Luecke, Editor
Deusto, 2007
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la erosion provocada por la direccion de compradores, proveedores o

productos / servicios sustitutivos. (Luecke, 2007)

Analisis FODA: La principal aplicacion del andlisis FODA es la de
determinar los factores internos o externos que pueden favorecer (fortalezas
y oportunidades) u obstaculizar (debilidades y amenazas) el logro de los
objetivos establecidos por una empresa. (Ediciones Diaz de Santos S.A.,
1995).

Al concluir el andlisis FODA, el empresario se puede encontrar, para
cada objetivo analizado, con una de las siguientes posibilidades: a)
mantenimiento del objetivo, b) revision al alza del objetivo, c) revision a la

baja del objetivo o d) invalidacién y reelaboracién del objetivo. 2

1.5.2.2. Administracion Financiera

Tasa De Descuento: La tasa de descuento es la rentabilidad que el
inversionista deja de ganar, derivando su dinero a la inversion de un
proyecto. En este caso el costo de la utilizacion de esos recursos monetarios
corresponde al costo de oportunidad del dinero del inversionista o tasa de
oportunidad, que es la mayor rentabilidad que dejaria de obtener por invertir

en el proyecto. (Orozco, 2007).

Para calcular la tasa de descuento se consideraran las siguientes
variables:

e Lainflacién del pais (5.39%)

e Elriesgo pais (8.94)

e El rendimiento del Bono Tesoro de los Estados Unidos a 5 afios (1.14%)

Tasa Minima Atractiva De Retorno: Es una inversion financiera, el

aportante del recurso capital espera una tasa minima de retorno para

2 Autores Ediciones Diaz de Santos S.A. Mapcal, El diagndstico de la empresa , Ediciones Diaz de
Santos, 1995
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invertir. Este valor esta asociado al riesgo de la pérdida de la inversion, asi
gue un inversionista puede esperar una tasa mas alta a la tasa de retorno en
un titulo emitido por una entidad gubernamental o en una aporte en una
entidad financiera con un bajo riesgo (tasa segura inversion. Como criterio

de inversion, si la tasa de retorno de un proyecto es TIR:

Si TIR > TMAR la inversién se acepta
Si TIR < TMAR la inversién no se acepta (A.camacho, 2008)

Valor Actual Neto: El valor actualizado neto consiste en sumar todos
los ingresos y costos futuros debidamente descontados por una tasa de
interes. El valor actualizado neto puede resultar en una cantidad positiva o
negativa. Si el valor encontrado es positivo, significa que la inversion tendra
una tasa de rendimiento mayor que la tasa de actualizacion elegida; por lo
tanto el componente del sistema evaluado es aceptable. Si el valor
encontrado es negativo, significa que la tasa de rendimiento es menor que la
tasa de actualizacion, por lo que hay que rechazar la alternativa evaluada.
Cuando el valor encontrado es igual a cero, significa que la utilidad de la
actividad evaluada proporciona igual utilidad que la mejor inversion de
alternativa. (Minifio, 1994)

Tasa Interna De Retorno: Es un instrumento para evaluar el
rendimiento de una inversion, determinado con base en sus flujos de fondos
netos. Dicha tasa hace que el valor actual de la entrada de fondos sea igual
al valor actual de las salidas, es decir, que el Valor Actualizado Neto (VAN)
del flujo de fondo sea cero. La tasa interna de retorno (TIR) representa la
tasa de interés mas alta que un productor podria pagar sin perder dinero, si
todos los fondos para el financiamiento de la inversién se tomaran prestados
y éste se pagara con las entradas en efectivo de la inversion a medida que
se fuesen produciendo. En otras palabras, la TIR representa el maximo

costo (interés) al cual un inversionista podria tomar dinero prestado,
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repagando con su produccion el capital y los intereses sin tener pérdidas.
(Minifio, 1994)

Costo Promedio Ponderado De Capital. Para determinar el costo
promedio ponderado de capital debemos distinguir entre lo que cuestan los
recursos que necesita la firma o proyecto y las tasas a las cuales la firma
puede invertir sus excedentes de liquidez. Ambas varian segun las
condiciones de la economia. La tasa de rendimiento de los excedentes
puede ser mayor, menor o igual que el costo de los recursos que utiliza la
firma o proyecto pero usualmente es menor. En nuestro proyecto para
calcular el costo promedio ponderado de capital se va a considerar la tasa
de descuento calculada y la tasa de interés del banco con el cual
realizaremos el préstamo. (Pareja, 2006)

indices Financieros

Liquidez Corriente: Este indice relaciona los activos corrientes frente
a los pasivos de la misma naturaleza. Cuanto mas alto sea el coeficiente, la
empresa tendra mayores posibilidades de efectuar sus pagos de corto plazo,
su analisis periddico permite situaciones de iliquidez y posteriores problemas

de insolvencia en las empresas.

Liquidez Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente

Endeudamiento Del Activo: Este indice permite determinar el nivel de
autonomia financiera. Cuando el indice es elevado indica que la empresa
depende mucho de sus acreedores y que dispone de una limitada capacidad
de endeudamiento, o lo que es lo mismo, se esta descapitalizando y
funciona con una estructura financiera mas arriesgada. Por el contrario, un
indice bajo representa un elevado grado de independencia de la empresa

frente a sus acreedores.

Endeudamiento del Activo = Pasivo Total / Activo Total
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Apalancamiento: Se interpreta como el numero de unidades
monetarias de activos que se han conseguido por cada unidad monetaria de
patrimonio. Es decir, determina el grado de apoyo de los recursos internos
de la empresa sobre recursos de terceros.

Apalancamiento = Activo Total / Patrimonio

Impacto De Los Gastos De Administracién Y Ventas: Si bien una
empresa puede presentar un margen bruto relativamente aceptable, este
puede verse disminuido por la presencia de fuertes gastos operacionales
(administrativos y de ventas) que determinaran un bajo margen operacional

y la disminucion de las utilidades netas de la empresa.

Impacto de los Gastos Administrativos y Ventas=Gastos Adm. Y Ventas /

Ventas

Impacto De La Carga Financiera: Su resultado indica el porcentaje
gue representan los gastos financieros con respecto a las ventas o ingresos
de operacion del mismo periodo, es decir, permite establecer la incidencia
gue tienen los gastos financieros sobre los ingresos de la empresa.
Generalmente se afirma que en ningdn caso es aconsejable que el impacto
de la carga financiera supere el 10% de las ventas, pues, aun en las mejores
circunstancias, son pocas las empresas que reportan un margen operacional

superior al 10% para que puedan pagar dichos gastos financieros.

Impacto de la Carga Financiera = Gastos Financieros / Ventas

Margen Operacional: La utilidad operacional esta influenciada no sélo
por el costo de las ventas, sino también por los gastos operacionales de
administracién y ventas. Los gastos financieros, no deben considerarse
como gastos operacionales, puesto que teéricamente no son absolutamente

necesarios para que la empresa pueda operar.
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Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas

Rentabilidad Neta De Ventas (Margen Neto): Los indices de
rentabilidad de ventas muestran la utilidad de la empresa por cada unidad de
venta. Se debe tener especial cuidado al estudiar este indicador,
comparandolo con el margen operacional, para establecer si la utilidad
procede principalmente de la operacién propia de la empresa, o de otros

ingresos diferentes. (Compafiias, 2011)
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas
1.5.2.3. Marketing

Marketing Mix: Es el conjunto de variables estratégicas que la
empresa utiliza para la obtencion de sus objetivos esta conformado por 4
componentes que son: PRECIO, PRODUCTO, DISTRIBUCION Y
COMUNICACION. La mezcla de todas estas variables englobadas en las 4P
(Price, Product, Promotion and Place) agrupa todos aquellos parametros que
determinan la aceptacion o el rechazo de un cliente para determinado

producto o servicio. (Adell, 2007)

Segmentacion de Mercados: La segmentacion se define como un
proceso de division del mercado en subgrupos homogéneos, a los que se
aplica una estrategia comercial diferenciada con el fin de satisfacer de forma
mas efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos comerciales de la
empresa. Una segmentacion es por lo tanto el resultado de una investigacion
de mercado que ha descubierto un grupo de consumidores susceptibles de

ser aglutinados alrededor de nuestra marca. (Iniesta, 2010)
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1.5.2.4. Administracion de Recursos Humanos

La Administracion de Recursos Humanos tiene como una de sus
tareas proporcionar las capacidades humanas requeridas por una
organizacion y desarrollar habilidades y aptitudes del individuo para ser lo
mas satisfactorio a si mismo y a la colectividad en que se desenvuelve. No
se debe olvidar que las organizaciones dependen, para su funcionamiento y

su evolucion, primordialmente del elemento humano con que cuenta.

Reclutamiento - Seleccion: Los programas especiales de
reclutamiento y seleccion con frecuencia son el resultado final de las
actividades de auditoria y prediccion de los recursos humanos. Dichos
programas se elaboran para contratar los tipos de empleados cuyas

aptitudes tendran mayor demanda y menos oferta en el futuro.

Capacitacion de empleados. Con frecuencia el resultado de los
esfuerzos de la planeacion de los recursos humanos son programas
especiales de capacitacion de personal. Esta forma alternativa de accion
reconoce que las futuras necesidades organizacionales de recursos
humanos se pueden satisfacer, por lo menos parcialmente, por medio de la
capacitacion actual de los empleados en las aptitudes necesarias para

efectuar trabajos que se utilizaran mas adelante.

Compensaciones. Los miembros administrativos y no administrativos
de una organizacién son motivados por diferentes medios. Por tanto, cuando
cambia la composicion del establecimiento de los empleados, cambian
también los métodos de compensacioén financiera o no financiera. Se pueden
necesitar paquetes de remuneracion Unicos para atraer en el futuro al talento

gue tiene gran demanda y poca oferta. (Parte)
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1.5.2.5. Matematicas y Estadistica

Matematicas Financiera: En este texto debe comprenderse las
Matematicas financieras como: Conjunto de herramientas matematicas, las
cuales permiten analizar cuantitativamente la viabilidad o factibilidad

economica y financiera de los proyectos de inversion.

Estadistica: La estadistica se define como la rama de las
matematicas que estudia la recoleccion, andlisis, interpretacion y
presentacion de masas de informacién numérica. Stuart y Ord (1991)
expresan que la estadistica es la rama del método cientifico que estudia los
datos obtenidos para contar o medir las propiedades de poblaciones. Mood,
Graybill y Boes (1974) definen la estadistica como la tecnologia del método
cientifico y agregan que ésta se ocupa del disefio de experimentos e

investigaciones y de la inferencia estadistica. (Dennis Wackerly, 2009)

1.5.3. Terminologia

Trading: es la compra / venta de bienes o activos generalmente a
corto plazo y por cuenta propia, con expectativas de pequefios beneficios

rapidos.

Restricciones no arancelarias: Se entiende por barreras no
arancelarias las "leyes, regulaciones, politicas o practicas de un pais que
restringen el acceso de productos importados a su mercado". Por ende,
incluyen tanto normas legales como procedimientos administrativos no
basados en medidas explicitas, sino en directivas informales de instituciones

y gobiernos. (Roman, 2001)

Incoterms: Los incoterms (acronimo del inglés international
commercial terms, ‘términos internacionales de comercio’) son normas

acerca de las condiciones de entrega de las mercancias. Se usan para
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dividir los costes de las transacciones comerciales internacionales,

delimitando las responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y

reflejan la préctica actual en el transporte internacional de mercancias. Para

efectos de este proyecto, se describirAn Unicamente los incoterms mas

utilizados:

FOB: Free On Board, franco a bordo (puerto de carga convenido). El
vendedor entrega la mercancia sobre el buque. El vendedor contrata el
transporte a través de un transitario o un consignatario, pero el coste del
transporte lo asume el comprador. (Incoterms 2010, 2011)

CFR: Cost and Freight (named destination port) — ‘coste y flete (puerto
de destino convenido). El vendedor se hace cargo de todos los costes,
incluido el transporte principal, hasta que la mercancia llegue al puerto
de destino. (Incoterms 2010, 2011)

CIF: Cost, Insurance and Freight (named destination port) — ‘coste,
seguro y flete (puerto de destino convenido)'. El vendedor se hace cargo
de todos los costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta
gue la mercancia llegue al puerto de destino. Aunque el seguro lo ha
contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.
(Incoterms 2010, 2011)

Tipos de acero

Acero laminado en caliente: El acero que se utliza para la
construccion de estructuras metalicas y obras publicas. El proceso de
laminado consiste en calentar previamente los lingotes de acero fundido
a una temperatura que permita la deformacion del mismo a través de un
sistema llamado tren de laminacion. (Wikipedia, La Enciclopedia Libre,
2011)

Acero Laminado en Frio: El acero laminado en frio satisface los
requerimientos mecanicos maximos (elasticidad y resistencia a la

traccién), presenta alta calidad superficial y buena aptitud al conformado.
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Sus aplicaciones mas habituales se encuentran en la industria del
automavil, electrodomésticos, mobiliario metélico, fabricacién de ejes y
aparatos de calefaccion y ventilacion. (Ternium Siderar, 2008)

e Acero galvanizado: Se trata de aceros revestidos con Zinc
(Galvanizados), caracterizados por un alto grado de resistencia a la
corrosion, al fuego, y a los filtrados de humedad y frio. Se utiliza en la
industria de refrigeracion, construccion, automotriz y metalmecéanica en
general. (Ternium Siderar, 2008)

e Acero Inoxidable: Acero resistente a la corrosién, de una gran variedad
de composicidn, pero que siempre contiene un elevado porcentaje de
cromo (8-25%). Se usa cuando es absolutamente imprescindible evitar la

corrosion de las piezas. (Ternium Siderar, 2008)

1.6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

1.6.1. Poblacion y Muestra

Poblacion: Es la totalidad del fendbmeno a estudiar, donde las
unidades de la poblacién poseen una caracteristica comun, la misma que se
estudia y da origen a los datos de la investigacion. Una poblacion esta
determinada por sus caracteristicas definitorias, por lo tanto, el conjunto de
elementos que posea esta caracteristica se denomina poblacion o universo.
Con la finalidad de llevar a cabo esta investigacion, se tomara como
poblacién al total de empresas Importadoras — Distribuidoras comerciales de
productos de acero laminado en caliente, frio, galvanizado e inoxidable en el

Ecuador: 156 empresas (Estadisticas Inforeal, 2010).
Muestra: La muestra a emplearse en el estudio de factibilidad de la

idea de negocios sera: 15 empresas Importadoras — Distribuidoras de acero

(laminado en caliente, frio, galvanizado e inoxidable) en el Ecuador.
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1.6.2. Técnica de Recoleccion de datos

Tabla 1. Técnica de Recoleccion de Datos

TECNICAS INSTRUMENTOS
Encuestas Cuestionario de Preguntas abiertas
Observacion Directa Estadisticas Inforeal 2007-2010

Elaboracién: autor

La entrevista sera la principal técnica utilizada en este trabajo
investigativo, ya que mediante esta, los investigadores pretenden recabar
criterios, opiniones, sugerencias y nuevas ideas que permitan conocer con
mayor profundidad los problemas implicitos a lo largo del estudio e
implementar las recomendaciones recibidas como sugerencias de valor

agregado al negocio.

Observacion Directa sera otra de las técnicas utilizadas, a través de
las estadisticas de importaciones de acero de los afos 2007-2010
proporcionadas por Inforeal Servicios Integrales, la cual nos facilitara el
analisis efectivo y preciso del mercado importador de productos de acero en

el Ecuador.
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CAPITULO II
“ANALISIS DE LA INDUSTRIA”

2.1. ANALISIS DEL ENTORNO (PEST)

El Analisis PEST es una herramienta que permitira a la empresa
determinar aquellos factores relevantes del entorno y los efectos que se
tendrian en el mercado una vez implementada la propuesta; de esta forma,

en esta seccidn se analizaran los siguientes aspectos:

2.1.1. Aspectos Politicos

a) Politicas Arancelarias

Las politicas de barreras no arancelarias establecidas por el Gobierno
Nacional del Ecuador para los Perfiles estructurales de acero conformados
en frio y perfiles estructurales de acero laminados en caliente en el afio
20083 (Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 018% y Varillas y
alambres de acero para refuerzo de hormigon armado (Reglamento Técnico
Ecuatoriano RTE INEN 016°) han representado una ventaja dentro de
nuestro estudio de factibilidad del negocio, debido que los inconvenientes y
malestares causados a los importadores — distribuidores nacionales de acero
en el pais han dado a conocer un dolor del mercado referente a la serie de
requisitos que los mismos deben cumplir al momento de poder realizar sus
importes de los productos anteriormente mencionados. A razon de que el
cumplimiento en la obtencién de ciertos certificados, en este caso OAE® e
INEN-1" son requisitos imprescindibles para la entrada de Perfiles

Estructurales y Varillas de alambre de acero al pais, los empresarios

? http://www.inen.gov.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=130&Itemid=131,
septiembre 2011, Instituto Ecuatoriano de Normalizacion

* http://www.inen.gov.ec/images/pdf/normaliza/reglamentacion/vigencia/rte_018.pdf, septiembre 2011,
Instituto Ecuatoriano de Normalizacion

® http://www.inen.gov.ec/images/pdf/normaliza/reglamentacion/vigencia/rte_016.pdf, septiembre 2011,
Instituto Ecuatoriano de Normalizacion

® Organismo de Acreditacién Ecuatoriano

" Instituto de Normalizacién Ecuatoriano
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nacionales que forman parte de este mercado se han visto afectados debido
a que este tipo de exigencias han causado algunas contrariedades en
cuanto a verse obligados a la subcontratacion de personal extra para dar
trAmite a esos documentos, los mismos que por retraso en su obtencion han
causado gastos extra de bodegaje y demoraje al momento de la

nacionalizacion de sus cargas.

b) Estabilidad Politica

La estabilidad politica de nuestro pais es otro factor sumamente
importante a analizar para la empresa, en cuanto, ésta es la imagen
percibida por otros paises con los que se desee llevar a cabo actividades
comerciales, lo que a efectos de la investigacion dificultara o causara
especulaciones entre las posibles fabricas representadas en el momento que
se presente alguna situacion que se perciba como una inestabilidad del
estado. Es importante considerar que las posibles fabricas representadas
tendran desconfianza y tomaran politicas de prevencion al momento de
realizar las primeras negociaciones con el Ecuador y particularmente con la
empresa, lo cual ha sido demostrado a lo largo de las conversaciones y
negociaciones con las mismas acerca de las politicas y condiciones de pago
para las primeras 6rdenes a realizar, siendo estas un poco mas rigidas con

el fin de evitar riesgos para ambas partes.

2.1.2. Aspectos Econdémicos

a) Evolucion del Precio y la Demanda del Acero

Dentro de los aspectos econdmicos de la investigacion, es
imprescindible analizar en primera instancia la variabilidad de los precios del
acero que existen en el mercado nacional e internacional, lastimosamente, el
Ecuador como pais consumidor de este tipo de productos, no puede influir

en la fijacién de precios del mismo. Por esta razon dependemos netamente
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del precio fijado en el por las grandes fabricas productoras de acero

internacionales al igual que sus constantes variaciones.

Analizando mas a fondo este tema, el exceso de confianza del sector
en los planes de reactivacion econdmica tras la crisis fue una de las
principales causales por la cual el nivel de precios ha variado los ultimos tres
afos. Al examinar la evolucién de los mismos puede observarse en primer
lugar una fuerte caida que comienza en julio de 2008 y se profundiza luego
en septiembre, asociada a la crisis econdmica mundial. Luego, con la
recuperacion la tendencia cambia a partir de mayo de 2010, a causa del
desajuste entre oferta y demanda mencionado con anterioridad.® (Véase
Anexo 1)

Referente a la demanda del acero en los primeros ocho meses del
2011 el sector registré un incremento del 9,9%, aunque también precisaron
gue "pese a que la demanda sigue sostenida, la produccion del sector es

todavia inferior en un 5,7 por ciento a los niveles previos a la crisis de 2008.°

b) Inflacion

Entre los factores econdmicos mas importantes a destacar en el
mercado ecuatoriano, se puede decir que el cambio mas notable esta en la
tasa de inflacibn puesto que en los dos ultimos afios (2009-2011) la
tendencia de esta variable ha estado a la alza, ya que segun datos del
Banco Central del Ecuador, el indice de inflacion ha aumentado de 3.50% en
octubre 2009 hasta 5.39% en septiembre 2011; indicador que es
desfavorable ya que no garantiza estabilidad en los precios del mercado,
razon por la cual se puede obtener un incremento en los gastos
operacionales de nuestra empresa lo que nos podra producir una
disminucién de nuestros margenes de utilidad neta; de esta forma en el

Anexo 2 se observa esta tendencia.

& http://www.abeceb.com/noticia.php?idNoticia=131267, septiembre 2011
® http://www.abeceb.com/noticia.php?idNoticia=151603#s66057, septiembre 2011
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c) Volumenes de crédito por segmentos otorgados por el sistema

financiero privado

Es importante analizar los volumenes de créditos otorgados por el
sistema financiero privado en la medida que un porcentaje de la inversion
total de la empresa seria financiado por una entidad financiera privada. De
esta manera, podemos observar En el mes de agosto de 2011 se observa
que la tasa de variacion mensual del volumen de crédito otorgado por el
sistema financiero, se incrementd en siete segmentos de crédito y en un
segmento de crédito tuvo una ligera reduccion con relacion al mes anterior.
Sin embargo, en términos anuales la tasa de variacion del volumen de
crédito otorgado por sistema financiero se amplié en todos los segmento de
crédito.’® Efectivamente, el segmento a evaluar en este caso seria el de
consumo, el cual ha tenido la mayor variacion relativa, con una ampliacion
en el volumen otorgado de 31.88% que representd en términos absolutos

USD 113.2 millones con relacion a agosto de 2010. (Véase Anexo 3)
c) Riesgo Pais & Rendimiento Bono del Tesoro

Por otra parte, se analizara el riesgo pais que es el riesgo que tienen
los empresarios de realizar una inversion econdmica segun factores
especificos y comunes de un determinado pais, para de esta forma plantear
el rendimiento minimo o TMAR que deben exigir los empresarios para
realizar una determinada inversiéon en el pais, tomando en cuenta también el
rendimiento de los bonos del tesoro de Estados Unidos. Es asi como se
tiene que el riesgo pais del Ecuador se ubicé en 894.00 puntos o 8.94%
hasta el 24 de octubre/2011 (Banco Central del Ecuador) y el rendimiento a
5 afios de los bonos del Tesoro Americano se encuentran en 1.14%;

porcentajes que indican que la tasa minima para invertir en Ecuador deberia

Ohttp://mww. bee. fin.ec/docs. php?path=/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/BoletinTasaslnteres/e
€t201109.pdf, septiembre 2011, Banco Central del Ecuador
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ser 12.68% y obviamente la TIR deberia superar esta tasa para determinar
la rentabilidad del proyecto.

2.1.3. Aspectos Sociales

a) Cultura de Pagos

Referente al aspecto social, un punto muy importante a considerar
dentro de la investigacion es la cultura del empresario ecuatoriano en cuanto

a las politicas de pago de sus adquisiciones.

Mientras que en otros paises el factor mas influyente al momento de
realizar una compra es el nivel de precios, en el Ecuador otro factor
igualmente importante o inclusive en un mayor grado es la flexibilidad en las
politicas de pago a sus proveedores, a lo cual los empresarios estan
acostumbrados al momento de importar por lo que buscan proveedores con
lineas de crédito directo o formas de pago mas manejables. Esta premisa se
pudo comprobar en la investigacion de mercado desarrollada en el Capitulo
[l “Plan de Marketing”.

Es entonces primordial considerar las diferentes alternativas y
politicas de pago que las posibles fabricas representadas puedan ofrecer a
la empresa como sus agentes en el Ecuador, puesto que éste seria un factor
muy importante a considerar por parte de los importadores de acero al
momento de tomar decisiones de compra, el mismo que ha sido demostrado
a través de las entrevistas realizadas y detalladas a lo largo de la

investigacion.
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2.1.4. Aspectos Tecnolbgicos

a) Comunicacion

En cuanto a la tecnologia podemos recalcar que en la actualidad el
constante crecimiento de medios informaticos como el internet han
efectivizado el nivel de las comunicaciones lo que favoreceria al manejo de
la empresa en cuanto los frecuentes contactos sus fabricas representadas
las mismas que estarian establecidas en otros continentes con diferentes

horarios.

b) Publicidad

Es importante recalcar que éste mismo crecimiento en la tecnologia,
permitira a la empresa a darse a conocer gratuitamente a través de paginas
sociales como Facebook y Twitter las cuales se han convertido en
importantes herramientas para promocionar todo tipo de productos y
servicios. Este auge se debe a los diversos planes ofrecidos por los
proveedores locales del servicio de internet, que a través de planes
economicos han llegado a empresas y hogares que se valen de este medio

para estar al dia en aspectos de interés.

c) Implementacion de nuevos sistemas automatizados

El desarrollo de la tecnologia dentro del pais ha llevado al gobierno a
implementar nuevos sistemas automatizados en la mayoria de sus
instituciones, especialmente en todas las relacionadas al comercio exterior.
Es de esta manera, que el OAE e INEN han cambiado sus procesos para
obtener los reconocimientos de los Certificados de conformidad con norma
emitidos en origen, por lo que es sumamente importante mantener un
constante estudio y actualizacion de los nuevos métodos implementados
gracias al desarrollo tecnolégico lo cual brindara un mejor desempefio a la
empresa como agente importador de acero. (Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion, 2011) (ORGANISMO DE ACREDITACION ECUATORIANO,
2011)
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2.2. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Gracias al andlisis de las 5 Fuerzas de Porter se podra evaluar y
mejorar la elaboracién del proyecto determinando que tan atractivo es el
mercado al que nos estamos dirigiendo y las barreras que existen dentro de
él. Una vez que hayamos cubierto todo el andlisis podremos llegar a una
conclusion la cual nos ayudara a optimizar y desarrollar de una manera mas

efectiva a la empresa.

2.2.1. Poder de Negociacion con los proveedores
Para la funcionalidad de la agencia de importaciones de acero, las

fabricas representadas harian el papel de los proveedores en el Ecuador, las
cuales ofreceran sus productos y precios a la empresa para poder
introducirlos, publicitarlos y comercializarlos dentro del mercado de
importadores — distribuidores de acero en el Ecuador. De esta manera,

dentro de los posibles proveedores se encuentran:

a) Asian Steel Group

Fabrica e intermediario de acero especializado en la fabricacion y
comercializacion de productos de acero en general, especializado en acero
inoxidable, barras inoxidables, tubos de acero con y sin costura y otros
productos relacionados. Es uno de los principales fabricantes de acero
inoxidable y también los agentes de numerosas y conocidas fabricas de en

China, Taiwan y Corea.

Cuentan con una base de control de calidad sofisticada y estricta,
estos productos poseen el certificado 1SO9002 desde 1995 y la ultima
aprobacion de la norma ISO9001: 2008. Su objetivo es crear productos mas
competitivos y crear una zona de ventas totalmente expandida en todo el
mundo tratando de cumplir con todas las necesidades de los clientes

ofreciéndoles todos sus productos junto con certificados de calidad.
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Linea de Productos:
e Acero Laminado en Caliente en Perfiles, Angulos, Planchas,
Planchones y Bobinas
e Acero Laminado en Frio en Planchas y Bobinas
e Acero Galvanizado en Planchas, Bobinas y Tuberia
e Acero en Galvalume en Planchas y Bobinas

e Acero Inoxidable en Planchas, Bobinas, Tubos, Barras,

Formas de Pago: De acuerdo a las conversaciones con Asian Steel Group
se podrian concretar las siguientes politicas de pago:
e 20% junto con pedido y 80% contra copia de factura comercial, lista
de empaque y B/L
e 30% junto con pedido y 70% contra copia de factura comercial, lista
de empaque y B/L

e 100% contra copia de documentos de embarque (Véase Anexo 6)

Mercados a los que se ha dirigido:

Africa, Australia, América Latina, Asia, Europa

b) Vast Link International Co.

Es uno de los mayores proveedores de productos de acero con sede
en Shanghai, China, cuya mision es la de una linea de disefio, fabricacion y
entrega completa de alta calidad de planchas y bobinas de acero inoxidable,
acero laminado en frio, acero galvanizado y pre-pintado. Estan también a
cargo de la produccién de Tuberias redondas, cuadradas, y rectangulares de

acero laminadas en caliente.
Estos productos estan certificados por parte de China CCC e ISO

9001:2008. La fabrica cuenta con las técnicas avanzadas, modernas

instalaciones de fabricacién y sistema de gestion perfecto.
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Linea de Productos:
e Acero Laminado en Frio en Bobinas y Planchas
e Acero Galvanizado en Bobinas y Planchas
e Acero Galvanizado Prepintado en Bobinas y Planchas

e Acero Inoxidable en Bobinas, Planchas, y Tuberias

Formas de Pago: De acuerdo a nuestras comunicaciones con esta
compafiia nos han dado a conocer que para empezar la relacion de
negocios como sus agentes exclusivos que podrian definitivamente aceptar
nuestras formas de pago dependiendo del desarrollo del negocio y del
record de pago de nuestros clientes. De esta manera, para iniciar las
primeras ordenes solo aceptarian la forma de pago para evitar y disminuir

riesgos:

e Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% contra copia de

documentos de embarque. (factura comercial, lista de empaque y B/L)

Finalmente a futuro podremos desarrollar las siguientes formas de pago:

e Pago Inicial 30% junto con pedido; balance final 70% contra copia de
documentos de embarque. (factura comercial, lista de empaque y B/L)

e Pago 100% contra copia de documentos de embarque

e Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% crédito directo
con draft a 60-90-120-160-180 dias fecha B/L, interés anual 5%

(Véase Anexo 6)

Para la calificacion de las lineas de crédito, Vast Link esta requiriendo
balances generales y estados de pérdidas y ganancias de los ultimos 3
afos, asi como también las declaraciones del impuesto a la renta. Junto con
estos documentos y evaluando el tipo de negocio, capacidad de pago,
solidez y experiencia en la linea se otorgaran las lineas de crédito de

acuerdo a cada cliente.
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Mercados a los que se ha dirigido:

América del Norte, América Latina, Europa

c) Hebei Jinhang Import&Export Co.

Hebei Jinhang fue establecida en el afo de 1990 como un
intermediario internacional de acero, han estado siempre centrado en la
variedad de exportacion de materiales de acero desde la China,
principalmente incluyendo la distribucion de perfiles de acero, alambrén,
bobinas de acero, chapas de acero, placas de hierro, alambres de acero,

tubos de acero, clavos.

Después de una continua creacion y desarrollo de 19 afios, Hebeli
Jinhang ha logrado un alto grado de credibilidad a través del esfuerzo
incansable dentro de Ameérica Latina, en paises como Peru, Chile,
Venezuela, Argentina. En los Ultimos afos, su volumen de exportacion anual
se ha incrementado rapidamente. Tienen oficinas en Beijing, Tangshan,
Tianjin y Shanghai que han poseido un equipo completo especialmente para

el control de calidad y supervision

Linea de Productos
e Perfiles, Angulos, Platinas, Barras redondas y cuadradas de acero
laminado en caliente
e Bobinas de acero laminado en frio, laminado en caliente, galvanizado,
en galvalume, pre-pintadas
e Planchones de acero laminados en caliente

e Planchas navales

Formas de Pago: Entre las formas de pago que Hebei podria aceptar para
el mercado de Ecuador se encuentran:
e Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% contra copia de

documentos de embarque (factura comercial, lista de empaque y B/L)
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e Pago Inicial 30% junto con pedido; balance final 70% contra copia de
documentos de embarque (factura comercial, lista de empaque y B/L)
(Véase Anexo 6)

Mercados a los que se ha dirigido:
Canad4, Estados Unidos, Argentina, Brasil, Venezuela, Chile, Peru,
Alemania, Italia, Espafa, Asia y Oceania

El mercado del acero tanto en la India como en la China es muy
amplio, por lo tanto la empresa contaria con la oportunidad de ampliar o
cambiar su linea de proveedores en el caso que sea necesario, lo cual seria
beneficioso si se presentase algun inconveniente con alguna de nuestras
posibles fabricas / intermediarios representados, existiria igualmente la
posibilidad de diversificar nuestros proveedores sin afectar nuestra

compaiiia directamente, un nuestro nivel de ingresos.

Como la linea de proveedores es amplia, se podran buscar precios
competitivos entre ellos, lo cual facilitara el llevar a cabo un servicio eficiente
y preciso a los posibles clientes con la mejor oferta y calidad, y al mismo

tiempo incrementar el nivel de ventas y por lo tanto de rentabilidad.

Finalmente, conforme a las conversaciones realizadas con las
posibles fabricas representadas se puede concluir que el poder de
negociacion que se cuenta con los mismos es bastante alto debido a que
estan dispuestos a trabajar con la empresa como sus agentes exclusivos en
el mercado de Ecuador. Adicionalmente, han establecido sus condiciones y
politicas de pago, incluyendo la opcion de lineas de crédito directo a medida
gue el negocio avance Yy las relaciones comerciales se afiancen de acuerdo

a las primeras érdenes concretadas con los clientes.
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2.2.2. Poder de Negociacion con los clientes

Dentro del segmento al cual la empresa ha decidido dirigirse, en este
caso importadores — distribuidores comerciales, encontramos los posibles
clientes potenciales:

e Idmacero Cia Ltda
¢ Imaco Cia Lwda. e Mundometales Cia Ltda
e Aceros Center
e Tuval S.A.

e Fehierro Cia Ltda

e Ferremundo
e |ncavit

e Almacen el Amigo

e Acerosy Aluminio .
e Acerimallas

e Grupo Acercons Cia Ltda e Comercial Carchi

[ ]
Proacero e Dicohierro

* Importaceros e Gerardo Ortiz

e Reiproacero

e Sedemi
e Taller y Comercial Romero .

e Servicor
e Aceros Emanuel .

e Unifer
e Ferro Torre S.A.

e Lallave

e Representaciones Cuesta e Aceros Catbol

e Centro Acero
e Acerosy Aceros

* Castek e Idmacero

L ¢ Promesa

* Geronimo Oneto Geroneto e Proveedor Industrial Carchi

Dichos importadores cuentan con un alto poder de compra debido a que
sus volumenes de importaciones de acero anuales son grandes, de manera
gue introduciendo los servicios y productos de la empresa ayudaria a la misma

a crecer en un nivel mucho mas rapido.
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Conjuntamente, la relacion costo beneficio para los posibles clientes
ante la eleccién de la agencia de importaciones de este estudio como sus
proveedores proporcionaria considerables beneficios debido a que gracias a
las entrevistas realizadas en el estudio de mercado se demostré que la mayoria
de estas empresas han sufrido inconvenientes en la tramitacion de certificados
obligatorios para la importacion de Perfiles estructurales y Varillas de acero,
servicio extra que la empresa ofreceria gratuitamente junto con las 6rdenes

confirmadas.

Adicionalmente, como los posibles clientes han demostrado requerir
productos de alta calidad, todas las posibles fabricas representadas cuentan
con certificaciones de calidad como ISO entre otras, las cuales aseguraran a
los clientes que los productos que importen estaran en optimas condiciones

con altos niveles de calidad.

Referente a su capacidad de pago, se ha podido demostrar ante las
entrevistas realizadas que los importadores comerciales exigen y consideran
un aspecto muy importante a analizar en sus proveedores, las formas y
condiciones de pago, especialmente la flexibilidad que estos ofrecen en cuanto

a la calificacion de lineas de crédito directo con sus proveedores.
2.2.3. Amenaza de Nuevos Competidores

a) Nutec Representaciones

Dentro del andlisis de nuevos entrantes, se encuentra a la empresa
Nutec S.A., la cual fundada en 1986 en Guayaquil — Ecuador comenzd sus
actividades basadas en la provision de materias primas como: RESINAS
PLASTICAS, PAPEL Y CARTULINA.

Sin embargo en el afio 2009, obtuvo una alianza como agente de fabricas
de acero, el cual indujo a esta compafiia a entrar en este campo, y gracias a la
gran reputacion que este contaba como representante de otras lineas de
productos, pudo entrar y crecer rapidamente en el mercado Ecuatoriano del

acero.
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Productos:

e Plasticos e Quimicos
e Papely Cartulina e Farmacéuticos
e Metales

Servicios Extra: Negociacion Flete maritimo y terrestre, asi como el seguro de

la mercaderia.

Forma de pago: 30% junto con el pedido; 70% contra copia de documentos de

embarque / hasta 60 dias después de fecha de B/L

Fabricas / Tradings de acero representadas:
e Coutinho Ferrostal

e Bosan

Participacion del mercado: 15%

2.2.4. Amenaza de Sustitutos

Analizando la amenaza de los sustitutos de este mercado se pudo
encontrar que generalmente los grandes importadores / semi-industria
metallrgica nacionales son los substitutos para los importadores comerciales
cuando el precio, la calidad, el tipo de producto o necesidad de abastecimiento
de stock les resulta mas beneficioso obtenerlo localmente que importarlo. Esto
se debe a que este tipo de semi-industrias por su gran volumen de
importaciones obtienen mejores precios desde las fabricas de acero en el
exterior, lo que reduce sus costos al momento de importar y consecutivamente
sus precios seran mas bajos localmente. Dentro de los substitutos de productos

de acero mas grandes en del mercado Ecuatoriano se encuentran:
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a) Ipac S.A.
Es una compafiia que ofrece una amplia gama de productos en acero y
ademds servicios que responden a las necesidades del mercado nacional e

internacional.

Productos:
e Tuberia Estructural e Flejes
e Carpinteria Mecanica e Tuberia Mecanica
e Planchas de Acero e Vigas, Angulos, Platinas
e Guardavias e Tuberia sin costura

Formas de pago: hasta 30 dias después de entregado en sus bodegas

b) Dipac
Dipac vende productos y servicios de acero y sus accesorios a traves de
una red comercial propia en todo el pais. Dipac es una empresa filiar de Acelor

S.A compaiiia Chilena dedicada a la misma actividad.

Productos:
e Cerrajeria decorativa
e Ejes
e Ferreteria
e Laminados
e Losa Colaborante

e Perfiles estructurales

Formas de pago: hasta 45 dias después de entregado en sus bodegas

c) Kubiec S.A.
Empresa lider en el desarrollo y provisiéon de productos y servicios

innovadores para la construcciéon y la metalmecanica.

Productos:

e Techos Residenciales
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Techos Galvalume y Prepintado
Vigas y Columnas para Estructuras Metalicas
Perfiles, Planchas y Fejes para Metalmecanica

Tuberia Inoxidable

Formas de pago: hasta 30 dias después de entregado en sus bodegas

Participacion del mercado: 22% entre los tres

2.2.5. Rivalidad entre los competidores existentes

a) Sri Steel Resources Llc

para
Ecuatoriano. Esta ha establecido una de sus oficinas distribuidoras dentro
del pais para distribuir sus productos directamente a la industria de acero

Ecuatoriana. Su matriz se encuentra en los Estados Unidos (Miami-Florida)

SRI Steel Resources es un trading internacional de productos de acero

la construccion la cual ha ingresado directamente al mercado

desde la cual distribuye sus productos a nivel mundial.

Productos:

Palanquilla

Alambroén

Barras de acero inoxidable
Acero Laminado en caliente
Acero Laminado en frio

Planchones de acero en caliente

Fabricas / Tradings representadas:

Severestal
Bhushan Steel Limite
Jindal
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Forma de pago: 100% contra copia de documentos de embarque; 50%
contra copia de documentos de embarque y 50% crédito directo a 60-90 dias
fecha de B/L con interés anual del 5%

Participacion del mercado de sustitutos: 22%

La participacion del mercado de esta fabrica ha crecido rapidamente
debido a los bajos precios que la misma ofrece debido a que no usan ningun
otro canal de distribucion que haga incrementar su nivel de precios. Este
hecho ha atraido la gran mayoria de importadores de acero en el Ecuador,
pero mayormente a los grandes importadores — se industria metallrgica,
debido a que Steel Resources solo realiza importaciones de grandes
volumenes, las cuales, los pequefios importadores, en este caso nuestro

segmento de mercado objetivo, se les ha hecho muy dificil realizar.

b) Grupo Soyoda

Fundada en 1984, dedicada a la distribucion en Ecuador, de multiples
productos, con precios competitivos y plazos de crédito adecuados a las
diferentes necesidades de sus clientes. Los productos de Soyoda son de

origen China y Chile.

Productos:

e Ferreteria e Herramientas
e Metales e Generadores
e Balanzas

Servicios Extra: SOYODA realiza entregas en todo el territorio ecuatoriano
desde su centro de distribucion ubicado en la ciudad de Guayaquil. Toda
mercaderia se envia y es entregada a cada cliente con su respectiva
Factura, Guia de Remisién y Packing List preparados por SOYODA,

documentos en los que se incluyen los productos facturados y despachados,
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con el detalle de bultos y pesos que facilite el control de recepcion de

mercaderias de nuestros clientes.

Forma de pago: 30% junto con el pedido; 70% contra copia de documentos
de embarque. A cada cliente le otorgaran un cupo de crédito, basados en el

tipo de negocio, capacidad de pago, solidez y experiencia en la linea

Fabricas / Tradings representadas:
e Lion
e Max Quality
e Tun Huan
e Yieh Corp
e Corporacion ABC

Participacion del mercado: 10%

c) Panasider Cia. Ltda.
Agente de Fabricas productoras de acero y de Tradings de acero,
productos de ferreteria y seguridad industrial en general, desde paises como

China, India, Taiwan, Corea, Espafia desde 1990.

Productos:
e Acero en Caliente, Frio, Galvanizado, Inoxidable.

e Productos de Ferreteria
e Seguridad Industrial
e Motores

e Pernosy Tuercas

Servicios Extra: PANASIDER realiza la negociacién del Flete maritimo y
terrestre, asi como el seguro de la mercaderia. Igualmente, solia tramitar la
obtencién de los certificados INEN para la importacion de ciertos productos,

pero actualmente, con las modificaciones de la tramitacion del mismo

44



electronicamente, esta informando a sus clientes que ellos personalmente

seran los encargados de este tramite.

Forma de pago: 20% junto con el pedido; 80% contra copia de documentos

de embarque.

Fabricas / Tradings representadas:

SteelForce Belgica
Yuenseng International
Makalu

SteelCo

Participacion del mercado: 12%

d) Ecuaex

Ecuaex S.A. fue fundada en el afilo de 1974 con el propédsito de

satisfacer necesidades especificas del mercado ecuatoriano en las areas de

la construccion y abastecimiento de materiales siderargicos para la industria

y el comercio en general.

Productos:

Aceros Largos
Aceros Planos
Aceros Recubiertos

Aceros Especiales

Servicios Extra: Brindan el servicio de seguridad los clientes para lo cual

cuentan con un servicio técnico integrado por profesionales de alto nivel y

preparacion. Ademas, disponen de stock permanente de repuestos y

accesorios para todos los equipos que comercializan
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Forma de pago: 20% junto con el pedido; 80% contra copia de documentos

de embarque.

Fabricas / Tradings representadas:
e Sidor
e Severestal
e Metal Trading USA

e Fasal Trading

Participacion del mercado: 19%

El andlisis de las Unicas cuatro compafiias competidoras directas de
nuestra agencia de importaciones de acero nos demuestra que el mercado
de intermediarios de acero esta mediamente desarrollado en el Ecuador y la
empresa como agencia podria entrar en el mercado de importadores -
distribuidores cubriendo una parte del mercado del acero pues la industria
es atractiva debido a su gran namero de consumidores y el nivel de

importaciones anuales que realizan.

Sin embargo, estos 4 competidores no son iguales en tamafio ni en
capacidad debido a que dos de ellos cubren una gran parte del mercado del
acero en el Ecuador, representando grandes e importantes fabricas de acero

cuyas importaciones son las mas representativas.

Por otro lado, existe definitivamente una ventaja comparativa en
cuanto a estos tres agentes de acero debido que ninguno de ellos esta
tramitando actualmente la obtencion de los certificados OAE e INEN para la
importacion de Perfiles Estructurales y Varillas de acero, a excepcion de
Panasider que lo estaba realizando anteriormente, servicio que muchos de
los importadores-distribuidores en el mercado de Ecuador estan exigiendo
actualmente debido al nuevo sistema automatizado implantado por el
Instituto de Normalizacibn Ecuatoriano para la obtencibn de estos

certificados de manera electrénica.
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Ademas de esto, existe una gran oportunidad de expandir nuestra

compafiia con la representacion de algunas fabricas que no han introducido

sus productos dentro del Ecuador pero que tienen gran representacion

dentro de las mas importantes adquisiciones de acero en otros paises de

Latinoamérica. De esta manera nos ayudara a diversificar el riesgo y

expandirnos dentro rdpidamente dentro del mercado ecuatoriano.

Conclusiéon Cinco Fuerzas de Porter

El analisis de las 5 fuerzas de Porter ha llevado a las siguientes

conclusiones:

La empresa tendria un poder de negociacion alto con los proveedores,
debido que el amplio mercado de oferta del acero a nivel internacional es
muy extenso por lo que la empresa contaria siempre con la opcion de
cambiar de proveedor de acuerdo a las necesidades del mercado actual

sin afectar sus intereses econémicos.

El poder de negociacion con los clientes es considerado alto, puesto que
son ellos quienes cuentan con el derecho a exigir a sus agentes
proveedores el cumplimiento de todos sus requerimientos dentro del

proceso de importacion.

El andlisis de la amenaza de competidores establecidos y nuevos
demostré ser media, puesto que, si bien es cierto, estas empresas
representan fabricas altamente reconocidas a nivel nacional e
internacional, pero la falta de compromiso de brindar un servicio mas
completo y eficiente, han demostrado una falencia la cual puede ser
aprovechada por la empresa, desarrollando las mejores opciones de
productos y servicios para el mercado nacional cumpliendo sus

expectativas.
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e Por otro lado, la amenaza de los sustitutos reflejé un nivel bajo, debido
gue los clientes buscan esta segunda opcién generalmente cuando se
han encontrado sin stock de material antes que por precios mas
competitivos, formas de pago o nivel de calidad del producto.

Finalmente, podemos concluir que el nivel de atractivo del mercado es
medio gracias a que las barreras existentes para el ingreso de un nuevo
competidor al mercado son igualmente medias. Esto se debe a que a pesar
de que la amenaza de los competidores y sustitutos es media y baja
respectivamente, y que el poder de negociacion con los posibles
proveedores demuestra ser alto, las constantes exigencias por parte de los
clientes obligarian a la empresa a estar en constante medicion de su servicio

y del nivel de satisfaccion de sus clientes potenciales.

Todo esto sumado al bajo reconocimiento de la empresa por ser
nueva en el mercado, por lo que sera necesaria la implantacion de una
campafia de marketing bastante agresiva lo que le permita posicionarse y
ganar un considerable nivel de reconocimiento en el corto plazo, dando a

conocer los servicios y productos que se ofrecen.

2.3.  ANALISIS DEL TAMANO DE MERCADO

Con la finalidad de conocer el mercado al cual nos estaremos
dirigiendo, hemos decidido calcular el tamafio del mismo en USD dolares y
en toneladas de acero (laminado en caliente, frio, galvanizado e inoxidable)
importadas anualmente, basandonos en las estadisticas de los manifiestos
de importaciones de acero proporcionadas por Inforeal de los afios 2007 al
2010. Gracias a esta informacién se ha podido determinar su crecimiento
anual y el ciclo de vida. De tal manera, el tamafio del mercado del acero en

USD ddlares anuales fue calculado de la siguiente manera:
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Numero de Clientes X Precio Promedio X Frecuencia de Compra por
cliente
344 clientes X $989,00/TON X 6,86 compras anuales

2.3.1. Tamafio del Mercado
e En USD Délares Anuales : $ 2.333.140,01 (2010)

e En Toneladas Importadas Anuales: 379.098,33 (2010)

Fuente: Manifiestos 2010, Estadisticas Inforeal

2.3.2. Crecimiento
Tabla 2. Crecimiento del Tamafio Mercado de importaciones de acero en USD délares

ANO TAMANO DEL MERCADO CRECIMIENTO
2007 $ 2.059.604,12

2008 $ 2.216.536,79 7,62%
2009 $ 2.273.270,12 2,56%
2010 $ 2.333.140,01 2,63%

Elaboracién: autor

llustracion 3. Crecimiento del Tamafio Mercado de importaciones de acero en USD dédlares
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Elaboracién: autor
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Tabla 3. Crecimiento de importaciones de acero anuales en toneladas

ANO TONELADAS CRECIMIENTO
2007 334.116,16

2008 355.807,78 6,492%
2009 371.552,56 4,425%
2010 379.098,33 2,031%

Elaboracién: autor

llustracion 4. Crecimiento de importaciones de acero anuales en toneladas

TONELADAS ANUALES IMPORTADAS

400.000,00
380.000,00
360.000,00
340.000,00
320.000,00
300.000,00

Toneladas Importadas

2007 2008 2009 2010

Anos

Elaboracién: autor

El nivel del crecimiento en USD délares del tamafio total del mercado
del acero, en este caso considerando Unicamente aceros laminados en
caliente, en frio, aceros galvanizados e inoxidables ha demostrado ser
constante, aunque en el afio 2009 el mismo disminuyé considerablemente
debido a que el sector también se vio afectado por la recesion mundial. Sin
embargo, como podemos observar el crecimiento del afio siguiente fue un
poco mayor, lo que nos demuestra que el mercado se esta recuperando.
Adicionalmente, se ha analizado el crecimiento de este sector en funcién de
las toneladas importadas anualmente. De esta manera, se pudo encontrar
un patron similar de aquel del crecimiento en USD ddlares, el cual asemeja a

pesar de disminuir, continuar creciendo.
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2.3.3. Ciclo De Vida Del Producto

llustracion 5. Ciclo de Vida del Producto

$Ventas y
Utilidades

N,

Declinaciéon

Madurez

# Tiempo

Introduccién
Desarrollo

$Pérdida e

Inversion Elaboracién: autor

El andlisis del nivel de crecimiento del mercado del acero referente a
las importaciones realizadas anualmente pudo manifestar que el mercado se
encuentra en etapa de crecimiento llegando a su etapa de madurez, puesto
gue a pesar de que existe constante crecimiento anual, este pasa a ser cada

vez menor.
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CAPITULO Il
“PLAN DE MARKETING”

3.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1.1. Objetivo General

Compilar y analizar la suficiente informacion conveniente con la
finalidad de determinar el perfil de los clientes potenciales, asi como sus
expectativas y nivel de satisfaccion de la competencia actual, estableciendo
de esta manera las estrategias mas adecuadas para llevar a cabo la
actividad de la empresa de acuerdo a las posibles oportunidades de

posicionamiento en el mercado.

3.1.2. Objetivos Especificos
e Identificar a los clientes potenciales.
e Determinar el perfil de los clientes potenciales
e Conocer los gustos y preferencias de los clientes.
e Identificar el origen de sus proveedores actuales
e Determinar la frecuencia de importacion de acero.
e Establecer los servicios extra requeridos por el cliente durante el

proceso de importacion.

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION
El estudio de mercado del proyecto sera realizado a través de dos
tipos de investigacion, documental y exploratoria, detallando su definicion

como sigue:

a) Investigacion Documental
Este tipo de investigacion se realiza a través de la consulta de
documentos, tales como: libros, revistas, periédicos, registros, estadisticas,

constituciones, etc.; se la conoce también como archivista o bibliografica.
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Toda la informacién adquirida mediante este tipo de investigacion se
constituira en una base sélida que respalde todo el desarrollo del proyecto;
cabe resaltar que la herramienta que se utilizara en primera instancia para
recopilar toda esta informacion sera el internet y datos estadisticos de
empresas dedicadas a este servicio. (Bersanelli & Gargantini, 2006)

b) Investigacion Exploratoria

La investigacién exploratoria tiene por objeto definir o clarificar
conceptos, conocer el problema con mayor profundidad y generar hipotesis o
propuestas explicativas relacionadas con el fenémeno objeto del estudio.™
El desarrollo e implementacion operativa de una investigacion exploratoria
se circunscribe a la utilizacion de diversas fuentes secundarias primarias de

informacion.

Para objeto de la realizacion de este proyecto se requirid la
investigacion exploratoria basada en fuentes primarias de informacion, que
son aquellas generadas por el propio investigador, en este caso entrevistas.
(Sanchez, 2007)

3.3. SEGMENTACION DEL MERCADO

Con el objetivo de captar el mercado de una manera mas eficiente se

ha decidido segmentar el mercado en cuatro grandes grupos:

a) Importadores Comerciales
Compaiiias cuya actividad estd basada Unicamente a la importacion y
distribucion local de materiales de acero directamente al consumidor

final. (Véase Anexo 7)

b) Importadores — Semi-Industria Metallrgica
Empresas dedicadas a la compra de acero como materia prima o como

material semi-elaborado para la fabricacion o un proceso extra de

™ Francisco Lépez Sanchez, Proceso de Decisién Del Consumidor: aplicado, ESIC Editorial

53



d)

transformacion del mismo para luego proceder a la venta local a

consumidores finales. (Véase Anexo 7)

Importadores - Fabricantes Electrodomeésticos

Empresas fabricantes de electrodomésticos centradas en la importacion
de materiales de acero para la elaboracion de refrigeradoras, cocinas,
lavadoras, etc. (Véase Anexo 7)

Otros

Compafiias con actividades diversas no necesariamente relacionadas a
la importacion de acero y cuyas compras de este material han sido
debido a requerimientos puntuales. (Véase Anexo 7)
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Tabla 4. Segmentacion del mercado de importadores de acero

Tamaiio del
Mercado de
importacion
es en USD
dolares
(2010)

Tamaiio del
Mercado en
Toneladas
importadas
(2010)

Crecimient
o USD
dolares
(2010)

Crecimient
0
Toneladas
(2010)
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3,41%

4,94%
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0,237
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$ 1.200.000,00
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y, e
(-
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0s

66.411,35

71.991,82

3,47%

0,600%

$ 68.000,00
$ 66.000,00
$ 64.000,00
$62.000,00 +—
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,l— Tiempo

i

Introduccion

rrollo

$Pérdida e

Inversién

Elaboracién: autor
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3.4. MERCADO META

De acuerdo a la segmentacion de mercado de importaciones de acero
en el Ecuador se ha determinado como mercado meta al segmento de
Importadores Comerciales debido que presenta un crecimiento anual mucho
mas estable tanto en USD ddlares como en Toneladas anuales, a diferencia
del segmento de Importadores Semi-Industria metaltrgica quienes en el afio
2010 presentaron una pérdida bastante significativa tanto en tamafio de
mercado en USD dolares como en toneladas anuales, al igual que nuestro
tercer segmento de Importadores Fabricantes de Electrodomésticos que en
el 2008 presentaron un decrecimiento del -0,89% y luego en el 2009 y 2010
un crecimiento minimo, lo que nos indica que es un mercado muy inestable y

poco atractivo. (Véase Anexo 7)

Considerando los ciclos de vida de nuestros tres segmentos,
estimamos que el de nuestro segmento ganador se encuentra en etapa de
crecimiento avanzado, mientras que el de Importadores Semi-Industria
Metallrgica esta en etapa de madurez, y el tercer segmento en etapa de

recuperacion debido a que ha experimentado pérdidas anteriormente.

Para concluir, el segmento ganador, ademas de ser el mejor dentro
del analisis objetivo del mercado en general, se considera como la mejor
opcion debido a la experiencia de los accionistas de la empresa, puesto que
los clientes que conforman el mismo, son los que han tenido mayores
inconvenientes al importar mercaderia con restricciones no arancelarias
(INEN) debido a la falta de conocimiento en las condiciones requeridas para
la importacion de los mismos o0 subcontratacion de este servicio, a diferencia
de los importadores semi-Industria MetallUrgica quienes por sus grandes
voliumenes de importaciones ya tienen fabricantes establecidos y por lo tanto
mayores facilidades al momento de importar, al igual que nuestro tercer

segmento en el que ocurre un caso parecido.
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3.5. TECNICA DE RECOLECCION Y ANALISIS DE DATOS

La recoleccion y andlisis de datos para la elaboracion de este
proyecto de factibilidad seréan las entrevistas y estadisticas de importaciones
de acero anuales desde el 2007 al 2010. A continuacion se detalla la

importancia de cada una de ellas para la presente investigacion:

a) Observacion directa

Seré la principal técnica utilizada en este trabajo investigativo, ya que
se acopla facilmente, es breve y muy util para determinar informacion
bastante acertada del mercado meta; esta sera recopilada a partir de las
estadisticas elaboradas por Inforeal, basados en los manifiestos emitidos por
la aduana del Ecuador. Se ha elegido esta técnica debido a que es la mas
idonea para tener datos concretos del mercado y a su vez poder tener una
vision mas clara de los clientes potenciales, los productos mas importados,

sus volumenes y frecuencia de compra.

b) La entrevista

Sera otra muy importante técnica utilizada en este proyecto, ya que
por medio de esta se podran recabar criterios, opiniones, sugerencias y
nuevas ideas que permitan conocer con mayor profundidad los problemas
implicitos a lo largo del estudio. Cabe resaltar que para las entrevistas se
hard uso de cuestionarios de preguntas abiertas las cuales seran realizadas

telefonica o personalmente.

Para una mejor realizacion del estudio de mercado, se ha decidido
dividir las entrevistas en tres fases principales, las cuales ayudaran a definir
mas claramente las necesidades de los clientes asi como cuéles son sus
mayores insatisfacciones al momento de importar; con esto se podra
determinar con exactitud los servicios que los clientes buscan obtener en un
agente de importaciones, lo que sera utilizado como apoyo para la creacion
del proceso de negocio mas apropiado para la empresa. De esta manera,

describimos las fases a continuacion:
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Fase 1: La primera fase de entrevistas se focaliz6 en el conocimiento
de las caracteristicas principales de los importadores, como el tiempo de
creacion de la empresa, en que partes del pais se encuentra posesionado, la
frecuencia con que realiza sus importaciones, que productos importa con
mayor frecuencia. Referente a sus proveedores se busca conocer desde que
origen son importadas sus mercaderias, si han sufrido inconvenientes con el
servicio o productos ofrecidos por los mismos, y su nivel de satisfaccion.

(Véase Anexo 8y 9)

Finalmente, se buscara el nivel de importancia que tienen las
restricciones arancelarias para los productos de acero como perfiles
estructurales, angulos, platinas y varillas de acero entre nuestro segmento
objetivo, asi como también si han existido inconvenientes para la obtencion
de los certificados OAE e INEN-1 requeridos para la nacionalizacion de

dichos productos.

Fase 2 Dentro de la segunda fase de entrevistas de la investigacion
de mercado se mostrara un borrador del proceso de servicio a ofrecer como
agentes de importaciones de acero a con la finalidad de obtener
comentarios, criticas y retroalimentaciones directamente desde los posibles
clientes con el objeto de mejorar el mismo y poder desarrollar el modelo

definitivo.. (Véase Anexo 8y 9)

Fase 3 En esta Uultima fase de entrevistas se presentara un modelo del
proceso del servicio como agente de importaciones de acero mejorado
gracias a los comentarios y sugerencias recibidos por entrevistados en la
fase anterior. Gracias a los consejos y proposiciones de los clientes
entrevistados se podra inclusive reducir el proceso de negocio lo cual sera

beneficioso para ambas partes. (Véase Anexo 8y 9)
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3.6. TAMANO DE LA MUESTRA

Debido que el tamafio de la poblacion de nuestro mercado meta
consta de 156 empresas importadoras comerciales de acero, de los cuales
se tomd el 10% como tamarfio de nuestro estudio de mercado para lo cual se
detallan los entrevistados de cada fase en el Anexo 8

3.7. ANALISIS DE RESULTADOS

Fase 1

Como explicado anteriormente, dentro de esta primera fase de entrevistas se
tratd de determinar las caracteristicas principales de los potenciales clientes,
observando de manera real la situacion actual del mercado. Las preguntas

realizadas en la entrevista se detallan en el Anexo 10

Consecuentemente, se pudieron obtener los resultados expresados

en la las llustraciones 6 — 10 como sigue:
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llustracion 6 Proveedores Estables llustracion 7. Tipos de Proveedores llustracién 8. Cumplimiento de Proveedores

¢Cuenta su compaiiia con una ¢éSus proveedores son Nacionales o ¢Estos proveedores cumplen con
gran gama de proveedores Internacionales? tiempos de fabricacién y entrega
estables?

10 mSi © No
H Varian M Pocos estables = Muchos estables

—
67%
3 ) S
le\Q/ (\lz}z 6\\00
. .O =
’b('\ ’b('\
Ay &
X
S
llustracidn 9. Principales problemas de Proveedores llustracién 10. Contactos tramitacion certificados OAE-INEN
éCuales son los principales problemas que ha ¢éTiene usted un contacto que le realice los tramites del
obtenido de sus proveedores? INEN si el producto lo requiriese?

ESi mNo
Mala calidad

Falta de Comunicacion
Demora en produccion
Mercaderia en mal estado

Demora en Embarque

Robo

Elaboracién: autor
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Conclusiones

Mercado en crecimiento: En relacion al tiempo de inicio de las empresas
dedicadas a la importacion y comercializacion local de productos de
acero, se obtuvo como dato que desde hace dos décadas hasta la
actualidad muchas de estas compaiiias fueron creadas o iniciaron sus
actividades. Sin embargo, aquellas cuyo inicio fue a partir del afio 2000,
son las que cuentan con mayor numero de sucursales en el pais.
Consecuentemente se puede confirmar que el segmento objetivo esta en

crecimiento.

Volumen considerable de importaciones de productos con restricciones
arancelarias: Referente a la frecuencia de compra, se encontrd0 que
dichas compaifiias realizan sus importaciones de acero en general casi 4
veces al mes. Adicionalmente, se determiné que sus importaciones de
productos con restricciones arancelarias son realizadas 1 vez al mes, lo
gue significa que las importaciones de materiales de acero con barreras
arancelarias representan un 31% del total de las importaciones del acero

en general.

Preferencias por productos y proveedores internacionales: En cuanto a
sus actuales proveedores, se pudo determinar que el 60% de los clientes
cuentan con un pequefio numero de proveedores estables, mientras que
el 20% aseverd lo contrario. Asimismo, se encontré que el 66% realiza
sus adquisiciones a través de la importacidon mientras que el 33% las
realizaba a través de la importacion y de compras locales a grandes

fabricantes nacionales u importadores.

Bajo nivel de satisfaccidon del servicio: Concerniente al cumplimiento del
tiempo de elaboracion y entrega de la mercaderia de los proveedores
internacionales, hallamos que el 67% han sido cumplidos de acuerdo a

sus contratos de compra, mientras que el 33% han mostrado retrasos
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tanto en la produccién asi como en los tiempos de embarque, y
embalajes inadecuados. Por consiguiente, el promedio obtenido como
calificacion del nivel de satisfaccion de los clientes por el servicio
recibido fue de 6,8.

Importancia de certificados OAE e INEN-1: Finalmente, en cuanto a la
importancia que las empresas importadoras de acero le han otorgado a
la obtencion a tiempo de los certificados OAE e INEN-1, hemos obtenido
un promedio de 8,07; lo que en efecto nos indica que la obtencién de
dicho certificado es de gran valor al momento de una importacion.
Inclusive algunos de los entrevistados dieron a conocer que la falta de
eficiencia y puntualidad en la tramitacion del mismo ha causado altos
gastos extras de bodegaje y demoraje debido que la mercaderia
importada no puede ser nacionalizada sin la presentacion de dichos
documentos. Adicionalmente, se pudo confirmar que el 53% de las
empresas no cuenta con personal fijo que realice sus tramites de
certificacion OAE e INEN-1 y mas aun, el 47% que si posee este
personal, no estan al tanto que partir del mes de Octubre del afio 2011 el
proceso para la obtencion de este certificado pasara de ser personal, a
ser un tramite Unicamente automatizado, para lo cual los importadores

necesitan cumplir con una serie de nuevos requisitos.

Fase 2

El desarrollo de esta fase se enfocara en la presentacion de un

modelo del proceso del negocio elaborado a partir de los comentarios

recibidos en la fase anterior, detallado y explicado en el Anexo 11

Conclusiones Fase 2

Aceptacion del modelo de negocio: Las empresas entrevistadas en esta

segunda fase demostraron estar de acuerdo con el proceso de negocio
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de la empresa y muy interesados con la tramitacion gratuita de obtencion
del certificado INEN-1.

Condiciones de pagos mas flexibles: Las formas de pago establecidas,
fueron unas de las principales inquietudes y recomendaciones que
tuvieron los entrevistados, puesto que la mayoria demandaba flexibilidad
en la forma en los mismos e inclusive créditos directos con las fabricas,
0 aceptacion de cheques a fecha. Entendemos entonces que la cultura
de las empresas en el Ecuador estd mas centrada en sus obligaciones
de pago con sus proveedores que en el nivel de precios que puedan
obtener sin crédito en sus importaciones, lo cual conllevaria un alza del
valor de su importacion a causa de los intereses.

Demora en la cotizacion: Otra observacion que se recibié y que se
consideré muy importante fue acerca del tiempo que se toma entre la
recepcion de los requerimientos de los clientes y las cotizaciones de las
fabricas representadas. Por lo tanto, en vista de que la empresa
trabajara con fabricas extranjeras es importante tomar en cuenta el huso
horario y la variacion constante del precio del acero, en tanto se
considera que seria mas eficiente llegar a acuerdos con las fabricas
aliadas para recibir listados de precios semanales de los productos que
ellos ofrecen con la finalidad de cotizar a los clientes mas rapidamente, y
en el caso de que existiese algun cambio en el nivel de precios en el
transcurso de la semana, recibir también actualizaciones de los mismos.

Recomendaciones de Servicios Extra: Adicionalmente, en cuanto a
servicios extras, los clientes sugirieron que la empresa sea también la
encargada de negociaciones y contrataciones de fletes maritimos y/o
terrestres, asi como de podlizas de seguros en el caso de que la
importacion del cliente lo requiriese, como en el caso de haber cerrado
una orden con precios FOB.

Respaldo de los productos y servicios: Finalmente, se recomendd enviar
muestras o certificados de calidad actualizados de los productos de las
fabricas representadas junto con cada cotizacion con el fin de reforzar

aun mas la toma de decisiones de compra por parte de los clientes.
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Fase 3

De igual manera dentro de la Fase 3 se presentd un modelo del
proceso del negocio corregido de acuerdo a las recomendaciones de los
clientes en las fases anteriores, o que ayudara a determinar el modelo final.

(Véase Anexo 12)

Conclusiones Fase 3

Finalmente, con la elaboracion de esta Ultima fase se pudo desarrollar
el modelo final del negocio, el cual sera detallado en el Capitulo V: “Estudio
Técnico del Proyecto” como los Procesos de Funcionamiento Externos del

negocio.

3.8. ESTRATEGIAS DEL MERCADO

3.8.1. Objetivo General

Ser la empresa lider en la provision de productos de acero como materia
prima o producto terminado para el mercado de importadores comerciales
ecuatorianos manteniendo las necesidades de nuestros clientes y fabricas
representadas satisfechas en un 100% con un servicio eficiente rapido y

seguro para el quinto afio de actividad de la empresa.

3.8.2. Objetivos Especificos

e Medir permanentemente la satisfaccion de los clientes con los
servicios post-venta identificando las debilidades con la finalidad de
convertirlas en fortalezas.

e Obtener precios mas estables y cotizaciones mas rapidas que la
competencia dentro del primer afio de actividad de la empresa.

e Conseguir en el segundo afo de actividad crédito directo con nuestras
fabricas representadas con el fin de ofrecer mejores posibilidades de

pago a nuestros clientes.
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3.9.

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

3.9.1. Marketing Mix

Estrategias de Precio:

1)

2)

3)

Ordenes grandes, bajos niveles de precios. Una de las estrategias
mas importantes que la empresa implantara en conjunto con las fabricas
representadas sera en cuando a la diferenciacién en el nivel de precios
debido al volumen de compra de los clientes. De esta manera,
dependiendo el tipo de producto y la cantidad de la orden, las fabricas

representadas consideraran rebajas en los precios. (Véase Anexo 6)

Cotizaciones mas rapidas. Adicionalmente, otra estrategia que se
establecera seran las alianzas estratégicas establecidas con las fabricas
representadas para recibir listados de precios semanales a diferencia de
solicitar precios cada vez que se reciban requerimientos desde los
clientes, con el fin de reducirles el tiempo y facilitar sus decisiones de

compra. (Véase Anexo 6)

Condiciones de pago flexibles. Para efectos de la realizacion de las
estrategias de precio de este proyecto, y de acuerdo al estudio de
mercado realizado en el cual se establecié un alto nivel de importancia
en cuanto a las flexibilidades en las formas de pago, se establecieron
negociaciones con las fabricas representadas con la finalidad de
establecer condiciones de pago mucho mas manejables para los
clientes, con lo que consecuentemente se determiné como sigue: (Véase
Anexo 6)

e Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% contra copia de

documentos de embarque. (factura comercial, lista de empaque y B/L)

e Pago Inicial 30% junto con pedido; balance final 70% contra copia de

documentos de embarque. (factura comercial, lista de empaque y B/L)
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e Pago 100% contra copia de documentos de embarque
e Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% crédito directo
con draft a 60-90-120-160-180 dias fecha B/L, interés anual 5%

Estrategias de Producto y Servicios

1) Productos de alta calidad. En cuanto a la calidad de los productos, se
han escogido fabricas calificadas y avaladas por organismos
certificadores en sus procesos de produccién como por ejemplo Bureau

Veritas, Quality Management System como sigue:

De esta manera, la empresa como sus unicos agentes dentro del
mercado ecuatoriano, contard con la exclusividad de publicidad y

comercializacion de los siguientes productos:

e Acero Laminado en Caliente
e Acero Laminado en Frio & Galvanizado

e Acero Inoxidable

Para poder respaldar de igual manera la calidad de los productos y las
propiedades mecdanicas y quimicas requeridas por los clientes se
ofreceran certificados de calidad de los materiales al igual que muestras
si estas son requeridas. Adicionalmente, se asegurara un embalaje
especial adecuado para la exportacion dependiendo de cada material, lo
cual protegera la integridad del producto al momento del arribo de la
mercaderia sin que los efectos de la humedad causen dafios. (Véase
Anexo 17)

2) Servicios &agiles y eficientes. Gracias al personal especializado y
debidamente capacitado con el que la empresa contara, se ofrecera la
mejor calidad de servicios eficientes y a tiempo, con la finalidad de
brindar la mejor atencion al cliente, buscando llenar todas sus
expectativas. Dentro de la inclusién de los servicios que ofrecera la

empresa, se enco ntraran:
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e Seguimiento del total proceso de importacion de las mercaderias.

e Gratuita obtencion de certificados OAE e INEN-1.

e Negociacion y Contratacion de servicios de transporte maritimo y
seguros.

e Servicio post-venta

Estrategias de Plaza

1)

Oficinas ubicadas en la ciudad de Quito. Para el desarrollo y
desempefio rapido y eficiente de la empresa se ha decidido ubicar la
oficina en la ciudad de Quito puesto que la mayoria de los clientes
potenciales se encuentran en dicha ciudad. El objetivo principal que se
tiene con esta estrategia sera obtener un servicio mas agil y eficaz para
los principales importadores comerciales de acero, los cuales se
encuentran ubicados en dicha ciudad. Conforme vaya creciendo la
empresa se buscara la expansidon a otras partes del pais como
Guayaquil y Machala que son las segundas ciudades donde el mercado

del acero estd mas desarrollado.

Estrategias de Promocion

1)

2)

Obtencién de certificados para la importacion gratuitos. La principal
estrategia de promocion que se implantara sera el de incluir dentro de
cada orden confirmada, la tramitacion gratuita de certificados OAE e
INEN-1, los cuales representaran un ahorro al cliente de alrededor de
$97 por producto, asi como la disminucion de obligaciones dentro de su
proceso de importacion al no tener que subcontratar tramitadores que

realicen esta actividad.

Primeras 6rdenes de prueba. Con la finalidad de dar a conocer los
productos y servicios de la empresa, se aceptara la confirmacion de
ordenes minimas dependiendo del producto. Estas érdenes de prueba

ayudardn a crear fidelidad a los clientes, experimentando con los
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servicios integrales de la empresa, asi como la calidad de los productos

gue se ofrecen. (Véase Anexo 6)

3.9.2. Plan de Accion Publicitario
Para la elaboracion del plan de accién publicitario dentro del primer

afio de actividad de la empresa se utilizara publicidad tradicional, electronica

y articulos promocionales. Dentro de la publicidad tradicional se incluira:

Tabla 5. Plan de accion: Publicidad Tradicional

EL UNIVERSO

La revista (Cuarto de pagina Horizontal indeterminada)2
Primera Seccion El Universo (Econdmico A dia ordinario)3
VISTAZO

Edicion Especial: Sector Metalmecanico

1/3 Pagina Vertical

EDINA (Véase Anexo 13)

Alfabético Comercial

Seccion Paginas amarillas (4x5cm)

CAMARA DE PEQUENA INDUSTRIA

1/2 Pagina horizontal (20 x 14cm)

RADIO CANELA

Lunes a Viernes (2pautas diarias)

Sabados ( 3 pautas diarias)

RADIO ESTRELLA

Programacion "Estrella del Deporte"

Transmision de Futbol

anuncios (anuales)
anuncios (anuales)

anuncio (anual)
anuncio (anual)
anuncio (anual)
anuncio (anual)

pautajes(mensuales)
pautajes(mensuales)

pautajes (mensuales)
pautajes (mensuales)

Para los articulos promocionales se consideraran los siguientes:

MEDIO

PUBLICITARIO
CAMISAS

BOLIGRAFOS

TOMATODOS
GORRAS

LLAVEROS

Elaboracién: autor

Tabla 6. Plan de accion: Articulos Promocionales

DETALLE

Camisa tipo polo bordada (Véase Anexo 14)

Boligrafos con logo impreso en serigrafia a un solo
color (Véase Anexo 14)

Toma todo de plastico con logo (Véase Anexo 14)
Gorras con logo bordado (Véase Anexo 14)

Llaveros con logo (Véase Anexo 14)

CANTIDAD

50

500

100

50
200

unid (anuales)
unid (anuales)
unid (anuales)

unid (anuales)

unid (anuales)

Elaboracién: autor

'? http://www.eluniverso.com/publicidad/publicidadImpresa_revistas.htm, septiembre 2011
¥ http://www.eluniverso.com/publicidad/publicidadImpresa_primera.htm, septiembre 2011
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Finalmente, se incluird dentro de la publicidad electrénica lo siguiente:

Tabla 7. Plan de accidn: Publicidad Electronica

MEDIO DETALLE CANTIDAD
PUBLICITARIO

Disefio de Pagina Web (Véase Anexo 15) 1 pago Unico
Mantenimiento pagina 1 anual
PAGINA WEB Dominio 1 anual

Hosting 1 anual
Diario El Comercio?4

{0121 (]|p2A\pROIN[BINI=8 Banner (300 x 90 Right Banner) Home 4 unid (mensuales)
Rich Media Flotante (Home y Secciones) 4 unid (mensuales)

EngTF;{%EI\ﬁCO Presentacion enviada desde nuestro mail central 300 emails
REDES SOCIALES  JELE]ofolo] ¢

Twitter

Elaboracién: autor

Durante los tres primeros meses del plan de accion se invertird mayor
cantidad de dinero debido al lanzamiento de la empresa, es por esto que
durante Enero y Febrero se realizara un desembolso mayor en gastos de
marketing tradicional y electrénico. Mientras tanto en los siguientes meses
se mantendra una inversion menor y constante. Sin embargo, a partir del
mes de Septiembre se incrementara el gasto de publicidad puesto que de
acuerdo a las estadisticas proporcionadas por Inforeal estos son los meses
gue han presentado un mayor nimero de importaciones. De esta manera se
detallara el plan de accion para el primer afio de actividad de la empresa en

el Anexo 16.

14 http://www.elcomercio.com/anuncie-aqui.html, septiembre 2011
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CAPITULO IV
""DESCRIPCION DEL NEGOCIO””

4.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DEL NEGOCIO

La empresa se encargara de participar como agencia o representante de
fabricas internacionales de productos de acero, laminados en caliente, en frio,
galvanizado e inoxidable en general para la distribuciéon dentro del mercado
Ecuatoriano. El servicio que se ofrecera sera integral y flexible de acuerdo a las
necesidades de los clientes dentro de su proceso de importacion, el cual
abarcara desde la bausqueda de la mejor opcién de productos para el cliente, al
igual que brindar total apoyo necesario que este requiera con la finalidad de

reducir las obligaciones y gastos extra del cliente.

Una de las ventajas competitivas mas considerables de la empresa es la
alta calidad de los productos que comercializa, respaldados gracias a las
certificaciones de calidad con las que las fabricas representadas cuentan
dentro de sus procesos de produccion. Consecuentemente, sera asegurado el
ingreso de la mejor mercaderia al pais, confirmado con la obtencion

certificados OAE e INEN-1 gratuitos y sin ningun tipo de contratiempo.

De esta manera, se ofrecerd un respaldo continuo y responsable,
haciendo que los clientes sientan un apoyo incondicional gracias al personal
capacitado y 100% actualizado para resolver cualquier duda o requerimiento,
con la finalidad de brindar la mayor satisfaccion posible al cliente, a fin de que

el servicio que se ofrecera cumpla con todas sus expectativas.

Como este tipo de negocios ya existe en el mercado en donde se
proyecta ingresar, se contara con una campafa fuerte de marketing, con el fin
de generar el atractivo inmediato de nuestros futuros clientes, resaltando las

ventajas competitivas del valor agregado que se ofrecera.
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4.2. INFORMACION DE LA EMPRESA

4.2.1. Posibles Proveedores
Las fabricas se han escogido son fabricas que no han exportado

productos al Ecuador pero si a otros paises de Latinoamérica por lo tanto no
cuentan con un agente propio en el pais. La empresa trabajara con ellos con

exclusividad promocionando y comercializando sus productos en el mercado.

e Asian Steel Group

Fabrica y trading de acero especializada en la fabricacion vy
comercializacién de productos de acero inoxidable, barras inoxidables, tubos
de acero con y sin costura y otros productos relacionados. Es uno de los
principales fabricantes de acero inoxidable y también los agentes de
numerosas y conocidas fabricas de en China, Taiwan y Corea. (Véase Anexo
6)

e Vast Link International Co.

Es uno de los mayores proveedores de productos de acero con sede en
Shanghai, China, cuya mision es la de una linea de disefo, fabricacién y
entrega completa de alta calidad de planchas y bobinas de acero inoxidable,
acero laminado en frio, acero galvanizado y pre-pintado. Estan también a cargo
de la produccion de Tuberias redondas, cuadradas, y rectangulares de acero
laminadas en caliente. Estos productos estan certificados por parte de China
CCC e ISO 9001:2008. La fabrica cuenta con las técnicas avanzadas,
modernas instalaciones de fabricacion y sistema de gestién perfecto. (Véase
Anexo 6)

e Hebei Jinhang Import&Export Co.

Hebei Jinhang fue establecida en el afio de 1990 como un trading
internacional de acero, han estado siempre centrado en la variedad de
exportacion de materiales de acero desde la China, principalmente incluyendo
la distribucion de perfiles de acero, alambrén, bobinas de acero, chapas de
acero, placas de hierro, alambres de acero, tubos de acero, clavos. Después

de una continua creacién y desarrollo de 19 afios, Hebei Jinhang ha logrado un
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alto grado de credibilidad a través del esfuerzo incansable dentro de América
Latina, en paises como Peru, Chile, Venezuela, Argentina. Tienen oficinas en
Beijing, Tangshan, Tianjin y Shanghai que han poseido un equipo completo
especialmente para el control de calidad y supervision (Véase Anexo 6)

4.2.2. Formas de Pago
Las facilidades en las formas de pago y los créditos otorgados a los

mismos se iran dando conforme los record de los clientes al ser puntuales en
sus transferencias accediendo a las siguientes opciones como sigue: (Véase
Anexo 6)

Tabla 8. Opciones Condiciones de Pago

OPCIONES DE FORMAS DE PAGO

Opcion 1 Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% contra copia de documentos de embarque.
(factura comercial, lista de empaque y B/L)

Opcion 2 Pago Inicial 30% junto con pedido; balance final 70% contra copia de documentos de embarque.
(factura comercial, lista de empaque y B/L)

Opcion 3 Pago 100% contra copia de documentos de embarque

Opcion 4 Pago Inicial 20% junto con pedido; balance final 80% crédito directo con draft a 60-90-120-160-180
dias fecha B/L, interés anual 5%

Elaboracion: autor

Para la calificacion de los clientes a obtener una linea de crédito se
deberan enviar copias de los balances generales de los ultimos 3 afos, asi
como también las declaraciones del impuesto a la renta. Con estos
documentos basados en el tipo de negocio, capacidad de pago, solidez y
experiencia en la linea se otorgaran las lineas de crédito que se merezca cada

uno.

4.2.3. Fuente de Ingresos
Como agentes representantes de fabricas de acero en el exterior, la

forma de ingresos sera a base de comisiones (1,5%) sobre los precios
ofertados a los clientes dependiendo de la negociacion (FOB, CFR o CIF). En
vista de que los pagos de los clientes seran realizados directamente a las
fabricas representadas, estas realizaran el pago de las comisiones mes a mes
directamente a la cuenta bancaria de la empresa en el Ecuador. (Véase Anexo
6)
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4.3. DESCRIPCION DEL PRODUCTO / SERVICIO
La empresa contara con un alto nimero de servicios que puede ofrecer

a todos sus clientes como son:

e Comercializacion e importaciéon de productos de las Fébricas de
acero: Asian Steel Group, Vast Link International Co., Hebei Jinhang
Import&Export Co. Se receptaran requerimientos y se realizaran
cotizaciones exclusivas desde las fébricas representadas para los
productos solicitados por los clientes con sus respectivos certificados de
calidad actualizados y muestras del material en el caso de requerirlos.

Entre los productos ofertados por las fabricas representadas tenemos:

llustracion 11. Productos a comercializar

Planchas

ACERO LAMINADO EN CALIENTE

ACERO LAMINADO EN FRIO

adas

Planchas Corrug

ACERO GALVANIZADO

ACERO INOXIDABLE

Elaboracion: autor
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e Obtencion de Certificados OAE e INEN-1. La empresa se
especializard en la tramitacion de certificados OAE e INEN-1 de forma
gratuita en conjunto con las importaciones de productos con

restricciones arancelarias realizados a través de la empresa.

e Negociacién y Contratacion de transportes y pdlizas de seguros. En
el caso de que los clientes cierren 6rdenes con precios FOB con la
empresa, ésta se encargara de la negociacion y contratacion del servicio
de transporte y poliza de seguros si el cliente lo requiriese, con la
finalidad de disminuir las obligaciones de los importadores dentro de su

proceso de compra.

4.4. MARCO LEGAL

El estudio legal de una empresa ayuda a definir la viabilidad de un
proyecto respetando las leyes que lo rigen, en este caso la creacion de una
compafia, tiene que estar bien definida para saber todas las posibilidades y
las desventajas que pueda poseer ya que constituye un buen numero de

requisitos interrelacionadas entre si.

Al realizar este estudio se tratan aspectos que con seguridad
cualquier persona interesada en hacer negocios se preguntara: ¢en términos
legales, en realidad qué puedo hacer?, ¢lo que se quiere y pretende realizar
es en realidad un acto de comercio?, ¢se puede realizar?, ¢quiénes si

pueden y quiénes no?

Para contestar a lo anterior, se debe realizar un andlisis de las
condiciones reales y las perspectivas del proyecto, se debera tomar en
cuenta la legislacion vigente. Teniendo las ideas y objetivos claros se toma
la decision de constituir una empresa, eligiendo la mas adecuada a las
necesidades, en este caso serd el formar parte de una sociedad andnima ya

gue este es el tipo de empresa que mas se apega a la posicion de la
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compafiia. Una sociedad anénima debe estrictamente de hacerse por medio

de escritura publica y registro mercantil.

4.4.1. Constitucion

La compafiia estar4 constituida por dos miembros fundadores los
cuales no son conyuges ni parientes tal como lo exige la ley en el Articulo
145 de la Ley de Compafiias. Estos dos fundadores seran al mismo tiempo
los accionistas iniciales, siendo este el minimo requerido en una sociedad
anonima segun el articulo 147 de la Ley de compaiiias, con el 50% de las
acciones para cada uno, en un futuro se podra aumentar lo cual se analizara

detalladamente dependiendo de nuestra situacion del momento.

No se exige que esta sociedad sea administrada u organizada de
manera preestablecida, esta se puede realizar por libre decision de las
personas que las componen, asi todo quede preestablecidos entre las partes
implicadas. En la sociedad andnima, seran los dos miembros fundadores y
accionistas quienes se encargaran de todas las decisiones que se presenten
en la compafia. Sin importar el cargo que ocupan estas dos personas en la
empresa, uno sera el gerente general y el otro sera el gerente administrativo

& marketing, aun asi las decisiones seran tomadas en conjunto.

4.4.2. Ventajas Para La Constitucién De Una Sociedad Andnima

e Sociedad abierta. Los socios pueden vender libremente sus
acciones y la sociedad puede cotizar en Bolsa.

e La responsabilidad de los socios es limitada. Protegera asi su
patrimonio personal.

e La motivacion de cada socio para dedicar su mejor esfuerzo es
grande dado que participan directamente en los beneficios.

e La empresa se mantiene aun después de la muerte de alguno de
SuS socios.

e Acciones pueden adquirirse por transferencia o herencia.
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e Los acreedores tienen derecho sobre los activos de la
corporacion, no sobre los bienes de los accionistas. El dinero que
los accionistas arriesgan al invertir en una Sociedad Andnima se
limita al valor de su inversion.

e Es relativamente facil conseguir capital considerable, ya que
puede emitir acciones segun sus necesidades.

e Le resulta relativamente facil obtener crédito a largo plazo

ofreciendo grandes activos como garantia

4.4.3. Aportacioén

Se debe tomar en cuenta que la empresa desea iniciar sus
actividades siendo sociedad anénima y debe de cubrir un determinado
capital. La cantidad de $800 sera la minima exigida si se quiere conformar
como sociedad anonima, para lo cual e capital final sera aceptado y
cancelado en partes iguales entre los dos accionistas quienes responderan a

cualquier gasto o problema que tenga la compafiia con sus propios recursos.

Ademas, éste capital aportado, puede ser en especie que conforma
los bienes muebles e inmuebles, intangibles y en numerario, todos estos
siempre y cuando correspondan netamente al género de actividad que la
compafia esta destinada a realizar, pero en este caso, ambos accionistas

aportaran con el capital el USD dolares.

4.4.4. Tramitacion
Para poder llevar a cabo la constitucion de la compafiia se acudira a

la Camara de Comercio de Quito en busqueda de asesoramiento y gestion
en este tema para lo cual debera presentar los siguientes requisitos:

1. Ficha VE Persona Juridica

2. Copias a color de cédulas de ciudadania de los accionistas (Andrea

Murillo Tejada & Lissette Bobadilla Sanchez)
3. Copias a color de certificados de votacion de los accionistas,

correspondiente a la Ultima votacion
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4. Copia a color de cédula y certificado de votacion de quien va a

ejercer la representacion legal

5. Original de una factura de servicio basico (luz, agua, teléfono) del

mes inmediato anterior, o contrato de arrendamiento sellado por el

Juzgado de Inquilinato y que salga a nombre de cualquiera de los

accionistas.

Tabla 9. Pasos y Gastos Constitucion de la compaiiia

PROCESO ORGANISMO GASTO
Capital Sociedad Anénima ~ (MinimolLegal)  $800.00
Aprobacion de denominacion Superintendencia de $ 0.00
Compainiias
Cuentaal.C. Banco local $ 5.00
Aporte Numerario Banco local $200.00
Elaboracion de escritura publicay $ 30.00
anotaciones marginales Notaria
Ingreso de la escritura publica Superintendencia de $ 00.00
Compainiias
Aprobacion de la escritura de Superintendencia de $ 00.00
constitucién Compainiias
Publicacién Diario $25.00
Inscripcion Registro Mercantil $41.33
Inscripcién del nombramiento Registro Mercantil $ 9.30
Gerente
Inscripcion del nombramiento Registro Mercantil $ 9.30
Presidente
Obtencion del nimero de Superintendencia de $ 00.00
expediente Compafias
Movilizacion Gastos Administrativos $ 24.07
TOTAL GASTOS $1144,00
HONORARIOS CCQ $ 50,00
TOTAL (GASTOS + HONORARIOS) $1194,00
REEMBOLSO BANCO $ 200,00
COSTO TOTAL $ 994,00

Fuente: Camara de Comercio de Quito
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4.4.5. Denominacion

En esta parte del estudio legal de la compafiia, se dara a conocer cual
serd el nombre oficial de la empresa, el mismo que servira para ser
reconocidos legalmente, esta se puede formar de manera abierta siempre y
cuando se respete el nombre de cualquier otra existente. Adicional al
nombre nuevo, debera estar seguido de las iniciales de sociedad an6nima

(S.A.) como requisito exigible.

Se ha escogido para la empresa como nombre principal y legal LISAN
REPRESENTACIONES S.A. la cual representara en todo tipo de negocios,
actividades nacionales e internacionales, entre otras. En segundo lugar
tenemos que “LISAN REPRESENTACIONES S.A.” sera nuestra razon
comercial, recordando siempre que este nombre solo sera para fines

comerciales y publicitarios.

4.4.6. Requisitos Registro de Nombre Comercial de la empresa.
Los requisitos para el registro de para el registro del nombre comercial de la

empresa son:

Primero:

Realizar la Busqueda Fonética De Denominacion (Este tramite dura 5
dias habiles). Para el efecto se debe presentar una carta o enviar un correo
electronico en el que detalle la denominacion cuya busqueda va a solicitar,
asi como adjuntar el valor de USD $51.00 (USD $16.00 que corresponden a
tasa que cobra Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), y
$35.00 que corresponden a honorarios a favor de la Camara de Comercio
de Quito).

Segundo:
Una vez revisado el resultado de la busqueda fonética se inicia El
Tramite De Registro De Marca Y/O Nombre Comercial.- (Este tramite dura 6

meses aproximadamente)
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Para el efecto se deberé presentar:

1.

Carta dirigida a la Cadmara de Comercio de Quito, solicitando que se

realice el tramite de registro de marca y/o de nombre comercial.

La carta deberé contener:

e Datos generales a favor de quién se va a registrar el titulo de
registro de marca (Nombres completos, nacionalidad, direccién,
teléfonos, correo electrénico)

e Detalles de la marca a registrar (Nombre, logo, tipo de signo,
naturaleza del signo, descripcion clara y completa del signo,
especificaciéon individualizada de los productos o servicios, signo
gue acompaiia al lema comercial).

Solicitud de registro de signos distintivos, suscrita por el peticionario,

llenada a maquina o en computador.

Dos copias de la cédula de ciudadania y del certificado de votacion

del peticionario.

Copia notariada del nombramiento del representante legal, en caso de

ser compainia.

Si la marca es figurativa o mixta debera presentar seis etiquetas a

color tamafio 5 x5 cm., en papel adhesivo.

“‘Declaracién de exoneracion de responsabilidades”, debidamente

suscrita por el socio, por medio de la cual el socio declara que si se

presenta tramite de oposicion, inmediatamente cesara el patrocinio de
la asesora legal y la Camara de Comercio de Quito no reembolsara al
socio el valor cancelado por concepto de honorarios profesionales.

Gastos a cancelar:

e US $116.00 correspondiente a tasa del IEPI; y,

e US $150.00 por honorarios a favor de la Camara de Comercio de

Guayaquil.
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Tercero:

Finalmente, cuando el IEPI conceda el registro de la marca a favor del
socio, se solicitara la Emision De Titulo De Registro De Marca/Nombre
Comercial. (Esta parte del tramite dura 1 mes, aproximadamente).

Tabla 10. Gastos Registro de Nombre Comercial

Precio Unit Total
Tasa IEPI $ 132,00 $ 132,00
Honorarios CCQ $ 175,00 $ 175,00
TOTAL REGISTRO DE MARCA $ 307,00

Elaboracién: autor

4.5. MISION, VISION Y OBJETIVOS

4.5.1. Mision
Crear una agencia de importaciones de acero que ofrezca un servicio

de calidad, asegurando la calificacién de las fabricas representadas como
productoras de acero, con atencion, rapida, eficiente y eficaz, encaminando
nuestros servicios a la disminucion de obligaciones de los importadores, asi

como la obtencion de la total satisfaccion de nuestros clientes.

Nos distinguiremos por ser los mejores ofreciendo el servicio de
provisibn de acero, contaremos con los mas dinamicos y eficientes
colaboradores y proveedores, para brindar productos y servicios de la mas

alta calidad.

4.5.2. Vision
Posesionar a la agencia de importaciones de acero como una

empresa lider y simbolo de confianza, en la provisibn de acero para el
mercado Ecuatoriano. Ser considera como empresa modelo a nivel nacional,

por sus destacados beneficios y eficiente servicio.
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4.5.3. Objetivos de laempresa

45.3.1. Objetivos de Venta

Sobrepasar las ventas anuales de nuestros competidores directos,
llegando a un total de 15.000 Toneladas de acero vendidas durante el
primer afio de actividad de la empresa.

Alcanzar un crecimiento anual de ventas en Toneladas de 7% vy

mantenerlo durante los primeros 5 afos de actividad de la empresa.

45.3.2. Objetivos de Rentabilidad Comercial

4.6.

Obtener una Tasa Interna de Retorno dentro de los 5 primeros afios de
actividad mayor al 12.68% que es la Tasa Minima Atractiva de retorno
del mercado Ecuatoriano.

Haber recuperado el 100% de la inversion total inicial para el tercer afio
de actividad de la empresa.

Lograr una constante reduccion del indice de apalancamiento.

Conseguir un constante crecimiento del Margen Operacional y
Rentabilidad Neta de Ventas durante los primeros 5 afios de actividad de

la empresa

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.6.1. Organigrama de la empresa

La agencia de importaciones de acero estara compuesta por cuatro

areas basicas, empezando por el area Administrativa & Marketing, el

departamento de Contabilidad, Departamento Comercial y Servicio al cliente,

las cuales seran detalladas a continuacion:
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llustracion 12. Organigrama de la empresa

Gerente
General

Asistente /
Recepcionista

Contador

Auxiliar
Contable

Gerente : : Cordinador
L Jefe Comercial Jefe Comercial o
Adminsitrativo Servicio al

; . Cliente

Asistente
Servicio al
Cliente

Asistente Asistente
Comercial 1 Comercial 2

Mensajero

Elaboracién: autor

4.6.2. Paquete accionario
El paquete accionario de la empresa estara repartido en partes

iguales entre los dos accionistas existentes, tal y como se describe a

continuacion:

Tabla 11. Paquete accionario

Andrea Murillo 200 $ 3574 % 7.147,59
Lissette Bobadilla 200 $ 35,74 $ 7.147,59
TOTAL APORTACIONES 400 $ 14.295,18

Elaboracién: autor
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4.7.

ANALISIS FODA

4.7.1. Fortalezas

Fabricas avaladas por organismos internacionales. Las fabricas de
acero representadas con exclusividad cuentan con una gran diversidad
de productos de alta calidad certificados por organismos internacionales.
(Véase Anexo 17)

Precios fijos semanales. En alianza con las fabricas de acero se podra
ofrecer a los clientes cotizaciones mucho mas rapidas gracias a los
listados de precios semanales recibidos desde las mismas. (Véase
Anexo 6)

Certificado INEN gratuito. La empresa se encargara de ofrecer el
servicio de tramitacion de certificados OAE e INEN-1 con el nuevo
sistema electronico para productos que lo requieran. Dentro del contrato
con los clientes la empresa asumira la tramitacion de este certificado sin
ningun costo adicional

Servicio extra de contratacion de transporte y seguros. La empresa
estara también encargada de la negociacion y contratacion de transporte
terrestre y seguro a las bodegas del cliente si este lo requiriese.
Flexibilidad en condiciones de pago. Existiran formas de pago
atractivas y flexibles para los clientes que las fabricas representadas y la
empresa han pactado. Las facilidades en las formas de pago y los
créditos otorgados a los mismos se iran dando conforme los records de
los clientes al ser puntuales en sus transferencias, asi como en el

desempeiio econdmico de la empresa. (Véase Anexo 6)

4.7.2. Oportunidades

Importadores Comerciales en crecimiento. El mercado objetivo de
Importadores Comerciales se encuentra en etapa de crecimiento de
acuerdo a las estadisticas de importaciones, asi como las
investigaciones de mercado realizadas.

La demanda del acero a nivel nacional ha incrementado en los

ultimos afios. El acero se ha convertido en un producto cuya demanda
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cada vez es mayor tanto a nivel nacional como internacional, lo cual se
ve reflejado en los manifiestos de las importaciones afio a afio.

e No hay muchos competidores. De acuerdo al analisis de las 5 Fuerzas
de Porter, la empresa contaria Gnicamente con 5 competidores directos.

e Certificado INEN-1 muy costoso. Altos costos en la subcontratacion de
servicios extra para la tramitacion de certificados OAE e INEN-1.

e Competencia no ofrece certificado INEN-1. Nuestra competencia

directa no cuenta con servicios de obtencion certificado INEN-1 gratuito.

4.7.3. Debilidades
e Fabricas desconocidas a nivel nacional. Las fabricas representadas

no son conocidas dentro del mercado ecuatoriano.

e No existe base de datos de clientes. No se cuenta con cartera de
clientes desarrollada.

e Empresa nueva. Bajo posicionamiento en el mercado porque ser
nuevos en este negocio.

e No se posee lineas de crédito directo. No se cuenta con lineas de
crédito directo con las fabricas representadas desde el inicio de las

actividades, pues esta dependera del desempefio del negocio.

4.7.4. Amenazas
e Competidores estan aliados con fabricas importantes. Los agentes

existentes en el mercado cuentan con fabricas aliadas altamente
conocidas a nivel nacional.

e Sucursales de agentes de acero internacionales en el Ecuador.
Existencia de sucursales directas de grandes fabricas de acero a nivel
mundial dentro del Ecuador.

e Competencia posee lineas de crédito directo. Nuestra competencia
directa cuenta con lineas de crédito directo con sus fabricas en el

exterior, lo cual es un atractivo clave para los importadores de acero.
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Tabla 12. Matriz FODA

AMENAZAS
+ Competidores estan aliados con fabricas
reconocidas.
« Sucursales de agentes de acero
internacionales en el Ecuador.
+ Competencia posee lineas de crédito
directo

OPORTUNIDADES
* Importadores Comerciales en crecimiento.
+ La demanda del acero a nivel nacional ha
incrementado en los ultimos afios.
* No hay muchos competidores.
* Certificado INEN-1 muy costoso.
+ Competencia no ofrece certificado INEN-1

DEBILIDADES

* Fabricas desconocidas a nivel
nacional.

* No existe base de datos de
clientes. .

* Empresa nueva.

* No se posee lineas de crédito
directo al inicio del negocio

* Crear base de datos de los posibles
clientes tanto de compafiias ya importadores
como de aquellas cuyas adquisiciones son
realizadas localmente.

+ Dar a conocer las posibles fabricas
representadas por la empresa y crear buena
reputacion de las mismas gracias a sus
importantes certificaciones de calidad.

* Realizar un estudio de los productos mas
importados por nuestros clientes con el fin de
entregar cotizaciones voluntarias de los mismos.

* Creacion de catélogos de los productos que las
fabricas representadas producen

* Establecer planes de visitas a nuestros
potenciales clientes dandoles a conocer nuestro
servicio asi como también muestras de los
productos elaborados por nuestras fabricas aliadas.

FORTALEZAS

* Fabricas avaladas por organismos
internacionales.

* Precios fijos semanales.

* Certificado INEN gratuito.

« Servicio extra de contratacion de
transporte y seguros.

* Flexibilidad en condiciones de

pago.

« Dar a conocer las altas calificaciones de
calidad con las que cuentan las fabricas
representadas. * Lograr
un eficiente desempefio de la empresa con
la finalidad de obtener las lineas de crédito
directo antes de lo esperado (1 afio).

* Elaboracion de Plan de Accion Publicitario
a nivel nacional.

* Acordar con las fabricas representadas la
aprobacion de importaciones de prueba con
minimas cantidades para las primeras 6rdenes de
los clientes con el fin de darles a conocer la
calidad, embalaje y eficiente servicio de la empresa
* Fortalecer las alianzas con las fabricas
representadas para obtener siempre a tiempo los
certificados de calidad u otros documentos
necesarios para obtencion de certificado OAE e
INEN-1

Elaborado por: autor
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CAPITULO V
“ESTUDIO TECNICO”

7.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO
Para la localizacion del proyecto se ha decidido optar por el alquiler de
una oficina que se ajuste a las necesidades de la empresa y que posea las

caracteristicas requeridas para la comodidad de todos los empleados.

El precio del alquiler de la oficina escogida es de $850.00 mensual y
el tipo de esta propiedad es de oficinas empresariales. Estard ubicada en la
ciudad de Quito — Ecuador debido a que en esta ciudad se encuentran la
mayoria de los clientes potenciales por lo que sera mas facil la
comunicacion, asi como la comodidad al momento de requerimientos o
documentacion que se necesite sea entregada en las oficinas, es por esta
razon que se ha decidido buscar un lugar estratégico y céntrico para la

mayoria de los clientes.

Esta comoda oficina se convertira en un ambiente de trabajo muy
ameno y agradable ya que posee las adecuaciones necesarias para operar.
La superficie total de la oficina es de 68m?, con 7 subdivisiones formando 2
oficinas independientes y 2 compartidas para capacidad de 6 y 2 personas
cada una, un gran recibidor o recepcién y un area de cafeteria y bafo.
Cuenta con una linea telefénica, acceso a internet y datos, 1 garaje con
control personal, tarjeta magnética para la entrada a la oficina, seguro contra
incendios. El edificio tiene dos subsuelos con parqueaderos para visitas y un
bafio de visitas por piso. La ubicacion del mismo es en el 11%° piso del
Edificio MONASTERIO PLAZA en la AV. ELOY ALFARO Y 6 DE
DICIEMBRE ESQUINA. Cabe recalcar que el estado del inmueble se
encuentra por estrenar (NUEVO) y que posee dos ascensores en buen

estado.
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El costo del arriendo sera finalmente de $850,00 mas la alicuota. El
contrato se realizara por un afio y podrd ser renovado a la finalizacion del

mismo por el tiempo necesario.

llustracion 13. Localizacion del Proyecto

Fuente: Google Earth

llustracion 14. Alquiler de Oficinas

Fuente: Diario el Comercio
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7.2. INFRAESTRUCTURA'Y EQUIPAMIENTO

7.2.1. Distribucion de las Oficinas
Las oficinas estaran distribuidas de la siguiente manera:

llustracion 15. Distribucion de las Oficinas

Elaboracién: autor
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Tabla 13. Distribucion de las Oficinas

No. Infraestructura Personal m2
1 Gerencia General Gerente General 12
2 Gerencia Administrativa & Marketing Gerente Administrativo & Marketing 10
3 Contador 8

Departamento Contable Auxiliar Contable

4 Jefe Comercial 1 16
Jefe Comercial 2
Departamento Comercial & Servicio al Asistente Comercial 1
Cliente Asistente Comercial 2
Coordinador S/C
Asistente S/C
5 Recepcion Asistente de Gerencia / Recepcionista 10
6 Cafeteria & Comedor 8
7 Bafo 4
TOTAL 68

Elaboracién: autor

La oficina posee instalacion de una serie de servicios basicos y no
basicos para el desempefio de las actividades por los cuales no tendremos
gue incurrir en gastos de instalacion ni adecuacion como sigue:

e Servicio de internet
o Luz

e Agua

e Lineas telefonicas
e Servicios de alarma

e Guardiania

7.2.2. Dias y horario de funcionamiento

El horario de funcionamiento de la empresa sera de lunes a viernes
de 08:30am hasta las 17:30pm. El personal que laborara en ese horario de
forma continua, con un lapso de una hora por motivo de almuerzo (entre las
12:30-14:30pm). Para ello, en este lapso el personal se debera turnarse para
ir a almorzar, una vez cumplido el receso deben volver a sus actividades

normales.
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7.2.3. Equipamiento

Para equipar el establecimiento, se hara una seleccion de los mejores
equipos y mobiliarios para comodidad del personal y adecuado
funcionamiento de la empresa, para ello dentro del equipamiento se incluiran
los siguientes activos:

Tabla 14. Equipamiento: Equipos de Oficina

EQUIPO DE OFICINA Y ADMINISTRACION

Precio Unit Total
2 | Fax $ 180,00 | $ 360,00
10 | Teléfonos $ 4500 | $ 450,00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA $ 810,00

Elaboracién: autor

Tabla 15. Equipamiento: Equipos de Computacion

EQUIPO DE COMPUTACION

Precio Unit Total
10 | Computadoras $ 612,64 | $ 6.126,40
10 | Licencia Windows Profesional 7 $ 19500 | $ 1.950,00
10 | Licencia Office Standard 2010 $ 355,00 |$ 3.550,00
10 | Impresoras & Scanner $ 80,00 |$ 800,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION $ 12.426,40

Elaboracién: autor

Tabla 16. Equipamiento: Muebles de Oficina

MUEBLES DE OFICINA

Precio Unit Total
10 | Escritorios $ 200,00 | $ 2.000,00
10| Sillas $ 45,00 $ 450,00
5| Archivadores aéreos $ 70,00 | $ 350,00
TOTAL MUEBLES DE OFICINA $ 2.800,00

Elaboracién: autor
(Véase Anexo 18)
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7.3. PROCESOS DE FUNCIONAMIENTO

7.3.1. Procesos Externos

Gracias a la investigacion de mercado realizada dentro de las 3 fases
se pudo finalmente determinar el modelo del proceso externo del negocio.
En primer lugar se pudo conocer el agrado de los clientes en cuanto a los
servicios de la empresa, recomendando Unicamente un servicio extra, en el
cual la empresa sea también la encargada de negociaciones Yy
contrataciones de fletes maritimos y/o terrestres, asi como de poélizas de
seguros en el caso de que la importacion del cliente lo requiriese, como en el

caso de haber cerrado una orden con precios FOB.

De esta manera, ensamblando todas las conclusiones de la
investigacion de mercado se pudo elaborar el proceso externo del negocio

como sigue:
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CLIENTE

llustracion 16. Flujo de Procesos Externos del negocio

FABRICA f TRADER
REPRESENTADA

DEPARTAMENTO COMERCIAL

DEPARTAMENTO SERVICIO AL CLIENTE
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CLIENTE

Factura
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Confir
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Fin del Proceso
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Descripcion proceso Externo:

1. Requerimiento de precios desde el cliente, la cotizacion que ellos
soliciten puede ser de precios FOB, CFR, CIF.

2. Cotizacion (con lista de precios semanal enviada por parte de nuestras
fabricas aliadas). De igual manera junto con la cotizacion, se estaran
enviando certificados de calidad de dichos productos para que los
clientes puedan certificar las propiedades quimicas y mecanicas de
dicho material.

3. Negociacion del precio ofertado si fuese el caso. Si el cliente realizara
una contraoferta en firme del precio anteriormente cotizado, se hara el
comunicado a la fabrica para conocer las posibilidades de confirmar el
precio contra ofertado y cerrar la orden.

4. Decision y aceptacion final de la orden por parte del cliente si este esta
de acuerdo una vez negociados los precios con la fabrica.

5. Confirmacion de la fabrica. Se enviara la final confirmacion de los
precios y cantidades aceptados por el cliente a nuestra fabrica
representada para que la misma acepte dicha orden y proceda con el
envio de contratos.

6. Pago Inicial y Produccidon en marcha. Una vez confirmada y aceptados
los precios y cantidades ofertados por ambas partes, se procedera a la
firma de contratos por la misma desde la fabrica y nosotros su agente en
el Ecuador; junto con esto el cliente debera realizar el envio del pago
inicial directamente a la cuenta de nuestra fabrica representada, la cual
habiendo confirmado la recepcion de los fondos, pondra en marcha la
produccion del pedido

7. Obtencion de documentos o Certificados para la importacion.
Dependiendo del tipo de negociacion acordada con el cliente y con la
fabrica, se cotizaran el seguro y el flete para el transporte de la
mercaderia. De igual manera, dependiendo del tipo de producto a
importarse se tramitara la obtencion de certificados obligatorios para la

nacionalizaciéon de los mismos, en este caso certificados de la OAE
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(Organismo de Acreditacion Ecuatoriano) y INEN (Instituto Ecuatoriano
de Normalizacion)

8. Embarque de la mercaderia y copia de documentos originales de
embarque. Una vez 100% producida la mercaderia, se procedera al
embarque del mismo y al envio de los documentos originales de
embarque (Factura Comercial, Packing List, Bill of Lading, Certificados
de Calidad) a nuestras oficinas de las cuales se remitird una copia a
nuestros clientes via email.

9. Pago Final & Documentos Originales de Embarque. Con el envio de la
copia de los documentos originales de embarque a nuestros clientes, se
enviara de igual manera las instrucciones para la realizacion de la
transferencia bancaria del balance final de la orden directamente a las
cuentas de nuestras fabricas representadas.
Con la cancelacion y confirmacidon por parte de nuestra fabrica
representada del 100% de la orden, se procedera con el envio de los
documentos originales de embarque a las oficinas de nuestros clientes.

10.Arribo de la mercaderia al puerto de Ecuador y nacionalizacion de la
misma

11.Si el cliente requiriese de nuestro servicio extra de Transporte terrestre
hasta sus bodegas asi como también de la obtencién de Pdliza de
Seguros, procederemos con este tramite.

12.Servicio Post Venta. En el caso de que existiese algun reclamo o
inconveniente acerca del servicio o de los productos recibidos por el
cliente, procederemos a tomar las pruebas respectivas de los mismos
asi como la realizacion de reportes de los dafios para el envio a nuestras
fabricas representadas y encontrar una solucion favorable para nuestros

clientes.
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7.3.2. Procesos Internos

Departament
o Contable

Departamento
Administrativo &
Marketing

Departamento
de Servicio al
Cliente

Departamento
Comercial

Departamento
Administrativo &
Marketing

llustracion 17. Procesos Internos del negocio

Seguimiento de la contabilidad de la empresa

Confirmacién recepcion de Comisiones

Solicitud de pago de Comisiones a la Fabrica

Realizacion de Reporte mensual de Ventas & Comisiones

Servicio Post Venta

Envio de Documentos Originales de embarque a oficinas del

Recepcion de Documentos Originales de embarque y
seguimiento de cancelacion balance final

Seguimiento de estatus de produccion y fecha de embarque

Obtencion Certificados OAE e INEN electronicos

Seguimiento de Cancelacion Pagos Iniciales e informe a la

Envio de Contratos y Datos para la transferencia de Pago Inicial

Envio de Cotizacidn, Seguimiento, Negociacion y Cierre de

Contacto Posibles clientes y presentacion del servicio

Investigacion de mercado posibles clientes
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DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO & MARKETING

Investigacion de Mercado posibles clientes

Esta es la primera fase del proceso interno de la empresa, la Gerencia
Administrativa & Marketing se encargara de realizar un estudio del
mercado, de los posibles nuevos clientes, analizando los materiales que
importan, los origenes, cantidades y frecuencia con que lo hacen. Estos
datos seran enviados al Departamento Comercial.

DEPARTAMENTO COMERCIAL

Contacto Posibles clientes y presentacion del servicio

Una vez que el Departamento Comercial ha recibido los datos de los
posibles clientes, éste contactara a los mismos y ofrecera los servicios
de agente de importaciones de acero, presentando las fabricas que
podrian suministrar los productos que ellos importan segun el estudio

realizado previamente.

Envio de Cotizacion, Seguimiento, Negociacion y Cierre de orden

Finalmente habiéndose reunido con el cliente y recibiendo un
requerimiento, se procedera a realizar y enviar cotizacion de precios
dependiendo del tipo de negociacion (CFR o FOB + 1,5% de comision
para la empresa), se dard seguimiento a la misma, en el caso de que
exista negociacion de precios o contraofertas se llevaran a cabo con la
fabrica hasta poder lograr el cierre de la orden, con aceptacion de ambas

partes (cliente — fabrica).

Envio de Contratos y Datos para la transferencia de Pago Inicial

Posterior a la confirmacion del pedido, se receptaran los contratos de
compra desde las fabricas los cuales seran enviados en conjunto con los
contratos elaborados por la como agentes exclusivos para la realizacion

de esta importacion. Al mismo tiempo que se envian las 6rdenes de
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compra en fisico a las oficinas de nuestros clientes, al igual que los
datos para la transferencia bancaria que el cliente debera realizar como
pago inicial directamente a la cuenta bancaria de la fabrica
representada, dependiendo de la forma de pago acordada.

DEPARTAMENTO DE SERVICIO AL CLIENTE

Seguimiento de Cancelacion Pagos Iniciales e informe a la fabrica

Consecutivamente con el envio de los contratos de compra y datos para
la realizacién de la transferencia bancaria, se hara el debido seguimiento
de la recepcion de los mismos y de la cancelacién del Pago Inicial al
igual que la solicitud de la copia swift como respaldo de la transferencia,
la misma que sera enviada a la fabrica para que esta pueda proceder
con las instrucciones a su departamento de produccién para poner en

marcha la elaboracion de la orden.

Obtencion Certificados OAE e INEN electronicos

Ulteriormente, se procedera con la tramitacion de los certificados OAE
(Organismo de Acreditacion Ecuatoriano) e INEN (Instituto Ecuatoriano
de Normalizacion) con el nuevo sistema automatizado, para los cuales

se requerira:

OAE

v Certificado 1SO 9001:2008 (Debera certificar que disponen de un
sistema de gestion de calidad para la produccion del material que
se esté importando; la acreditacion de los mismos debera ser
realizada por organismos certificadores tales como Bureau
Veritas, AENOR, DQS, SGS, etc.)

v' Declaracién del fabricante (Este documento indica el
reconocimiento y aceptacion de la fabrica como productor del
material a importar, asi como también las acreditaciones

obtenidas por dicha producciéon. Se indicard de igual manera el
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nombre del agente representante de ellos en el Ecuador, en este
caso nosotros, y finalmente los datos del importador y el nimero
del contrato.

INEN

v

v
v
v

Certificado acreditacion OAE

ISO 9001:2008

Declaracién del Fabricante

Mill Test Certificate (Certificado de calidad que indique las
caracteristicas fisicas y quimicas de los productos las cuales
deben cumplir con las condiciones impuestas por el Instituto
Ecuatoriano de Normalizacion para la importacion)

Nota de Pedido (Detalle de los productos a importar, indicando los
datos del fabricante, pais de origen, datos del importador y
completa descripcion de los productos segun sus partidas
arancelarias.)

Etiquetas del rotulado (Es indispensable presentar etiquetas de
cada una de las items a importar, dichas etiquetas deben ser
estrictamente hechas en espafiol y deben mencionar los
siguientes datos: nombre del fabricante e importador, pais de
origen,/puerto de embarque, referencia de la orden, numero de la

colada, numero de bulto, medida, calidad, norma y peso)

Seguimiento del estatus de la producciéon y fecha de embarque

Dependiendo de la fecha de embarque establecida en la orden de

compra, se estara solicitando a la fabrica el estatus de la produccion de

la mercaderia, en el caso de que ésta ya esté lista, se requerira el

programa de embarque para la misma con la finalidad de informar al

cliente del estado de su orden.
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Recepcion de Documentos Originales de embarque y seguimiento
de cancelacién balance final

Finalmente confirmado el programa de embarque de la orden, la fabrica
procedera al envio de los documentos originales tales como Factura
Comercial, Bill of Lading, Packing List, Certificados de Calidad, de los
cuales se enviara una copia a los clientes para confirmar el embarque de
su orden y que procedan con la transferencia bancaria a la fabrica del
balance final de la misma, para lo cual igualmente se solicitar4 a los

clientes la copia

Envio de Documentos Originales de embarque a oficinas del cliente
Cuando la transferencia del balance final ha sido confirmada por la
fabrica, se procedera con el envio de los documentos originales de
embarque en fisico a las oficinas de los clientes para que puedan

nacionalizar y retirar sus pedidos del puerto una vez que arriben.

Servicio Post Venta

Con el fin de mostrar interés a los clientes acerca de la importancia que
es ofrecer un servicio y productos de buena calidad, se estara
consultando siempre que un material sea retirado por el cliente acerca
del estado en el que arrib6 y si tuvo algin inconveniente con la
compafia naviera que contratamos o con la compafiia de seguros.

En el caso de presentarse algun inconveniente en cuando a la
mercaderia importada, se informard a la fabrica representada con
pruebas y reportes respectivos de la pérdida que este pueda ocasionar
al cliente para proceder con la mejor solucién para el cliente que puede
ser el reembolso de la pérdida que ascienda en USD dolares o un

descuento en las proximas ordenes que coloque con nosotros.
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DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO & MARKETING

e Realizacion de Reporte mensual de Ventas & Comisiones
Finalizadas las ventas del mes, el departamento administrativo se
encargard de realizar los reportes mensuales de las ventas realizadas
por fabrica representada, asi como también de las comisiones que
deberan ser transferidas a las cuentas bancarias de la empresa.

e Solicitud de pago de Comisiones a la Fabrica
Estos reportes seran enviados al final de cada mes a las fabricas
representadas con el fin de confirmar los valores totales de las ventas,
asi como también de nuestro porcentaje de comision. Junto con estos
reportes se solicitara el pago de las comisiones, el cual se realizara con
la transferencia directa a las cuentas de nuestra empresa del valor total

del mes.

DEPARTAMENTO CONTABLE

e Confirmacion recepcion de Comisiones
Las fabricas representadas deberan enviar copia swift de sus
transferencias cada vez que realicen el pago de nuestro porcentaje de
comision para que el departamento contable pueda confirmar la

recepcion de las mismas en las cuentas bancarias de la empresa

e Seguimiento de la contabilidad de laempresa
Finalmente, el departamento contable se encargara de realizar los pagos
de gastos de venta, administrativos, operativos y de marketing

mensuales, asi como también llevara la debida contabilidad del negocio.

7.4. PLAN DE ADMINISTRACION

7.4.1. Manual de funciones de empleados y Perfil Requerido
e Gerente: Una agencia de importaciones de acero debe ser administrado

por un gerente que en muchos casos es el duefio o propietario. Este
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negocio sera una empresa formal y por ende obligada a llevar

contabilidad y a presentar las declaraciones de impuestos mensualmente

por concepto de IVA y anualmente la declaracion de impuesto a la renta.

El gerente tendrd sus funciones bien definidas con procedimientos de

trabajo del negocio muy claros y delimitados con el fin de evitar injerencia

y toma de decisiones erradas. A continuacion detallamos las funciones

especificas del gerente para el tipo de negocio que estamos proponiendo:

Funciones:

v

Asume la representacion legal del negocio, una organizacion esta
constituida por un grupo de hombres / mujeres y como consecuencia
se requiere que alguien cumpla el rol de vocero o representante del
negocio. Es la persona con quien se debe hablar, negociar, acordar,
etc.

Asumir liderazgo y proponer soluciones a problemas, el propietario
debera conducir la labor de la organizacion con el fin de lograr la
consecucion de los objetivos propuestos y sobre la marcha debera
solucionar los inconvenientes o problemas que se presenten.

Elaborar una planificacion agil y viable, este es un rol fundamental se
requiere que el propietario tenga una vision integradora que evite que
la organizacién actle de una manera reactiva y no proactiva, que
exista una coordinacion entre el tiempo de trabajo de los recursos
disponibles y las actividades operativas.

Convertirse en un gran enlace, este debe de darse entre su negocio y
los otros negocios participantes en el mercado. Debe idear modelos
para construir alianzas estratégicas que origine relaciones ganar-
ganar.

Administrador de datos e informacion, debe ser una persona cazadora
de informacion que ya sea escrita o verbal, formal o informal, simple o

especulacion, debe siempre estar al tanto de lo que sucede en el
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mercado. Y debe saber distribuir la informacion que recopil6 a toda

Su organizacion de una manera estratégica.

v' Administrador y facilitador de recursos

v' Debe implantar control, orden, disciplina y desempefio coordinado

dentro del negocio. EIl control es una funcibn muy importante que
debe desarrollar e implantar todo propietario, es la que le
proporcionara una respuesta si se debe continuar con el desempefio o

se realiza alguna correccion.

v' Es el Responsable de las negociaciones para la captacion del negocio

del acero, gran parte de su tiempo estard inmerso en esta funcién. Es
la Unica persona que puede disponer de los recursos de su negocio y

negociar de mejor manera los mismos.

Perfil:
v Ingeniero Comercial, Ingeniero en Gestién Empresarial Internacional,
Economista o carreras afines

v/ Conocimientos en Administracion de empresas

<

Manejo de utilitarios

v' Experiencia de 4 a 6 afios en el cargo o en posiciones similares

Secretaria O Asistente De Gerencia: Sera la persona que apoyara al
gerente en las actividades de secretariado y andlisis que la gerencia
solicite. Este cargo sera asignado a una profesional en secretariado
ejecutivo o administradora de empresas. Su remuneracion sera fija y
trabajara directamente con la gerencia de la empresa, su
confidencialidad en las actividades que realice es absoluta. Sus

funciones son las siguientes:
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Funciones

v
v

<

Elaborar todas las cartas o misivas que indique el gerente.

Mantener un archivo con todas las correspondencias emitidas y
recibidas.

Realizar informes o reportes que la gerencia le indique.

Llevar la agenda de actividades del gerente de la empresa.
Elaborara los contratos de trabajo y avisos de entrada, para que
sean firmados por la gerencia.

Sera la responsable de atender las llamadas que ingresen al

conmutador general de la empresa.

Perfil:

v

Estudiante de 1ler afilo en Ing. Comercial, Administracion de
Empresas o carreras afines

Excelente manejo de relaciones interpersonales

Experiencia de minimo un afio de asistente, secretaria 0 cargos

similares

Gerente Administrativo & Marketing: Es la persona encargada del

marketing y de la publicidad de la empresa por medio de anuncios y

promociones y la que buscara y atraera al mercado objetivo.

Funciones:

v

v

v

v

Se encargara de la publicidad y de hacer conocer a la empresa y el
servicio que ofrece

Conseguird contactos de futuros clientes para que los jefes
comerciales procedan a las ventas

Realizara los reportes de las ventas y supervisara el respectivo
seguimiento de las mismas

Se encargara de administrar los recursos que tiene la empresa para

desarrollar los diferentes planes estratégicos
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Perfil:

v

v
v
v

Ingeniero en Marketing o Administracion de empresas
Facilidad de palabra
Experiencia de 3 a 5 afios en caros similares

Experiencia en estudios de mercado

Contador: Este cargo sera designado a un profesional probado en esta

actividad, su trabajo lo realizard a tiempo completo y en la practica se

convertira en un asesor directo del gerente del negocio en temas

tributarios y contables. La remuneracion que debera percibir es fija.

Debe ser una persona con probada experiencia en llevar contabilidades

en negocios relativamente informales en donde debe otorgar asesoria

directa para evitar incumplir las disposiciones legales tributarias.

Funciones:
v' Se encarga de la revisién de todos los movimientos contables.
v' Presenta al propietario los estados financieros mensuales del
negocio
v' Elaboracién de informes contables y tributarios
v' Brindar asesoria al gerente del negocio en temas de contabilidad,
tributacion, laboral y controles internos.
v Verificara los registros de las operaciones diarias realizadas en el
negocio.
v' Elaborar mensualmente las declaraciones de impuestos
v Elaborar en conjunto con el propietario flujos de caja mensuales.
Perfil:
v' Contador Publico, Economista o Ing. Comercial
v' Conocimientos en contabilidad general, contabilidad de costos y
manejo de utilitarios
v" De 3 a5 afios en el cargo o posiciones similares
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Auxiliar Contable: es la persona encargada de asistir al Contador

General de la empresa en las actividades que este realice. Debe ser

una persona con un perfil minimo de bachiller contable, es una persona

de mucha confianza dentro de la empresa ya que conocera todas las

operaciones financieras.

Funciones:
v Ingresar todas las operaciones manuales en el sistema informatico
contable.
v Realizara las conciliaciones bancarias.
v' Elaborara los reportes tributarios y cargara la informacién el
programa del SRI.
v' Realizara los roles de pagos del personal que labore en la
empresa.
v Llevara y elaborara la informacién requerida por lo entes de control
tales como IESS, SR, etc.
v' Realizara actividades relacionadas al departamento y que el
contador las indique.
Perfil:
v' Estudiante de los dltimos afios de las carreras de Contaduria
Pudblica, Economia o Ing. Comercial
v' Conocimientos en contabilidad general, contabilidad de costos y
manejo de utilitarios
v' De 1 a 3 afios en el cargo o posiciones similares

Jefe Comercial 1 & 2: son los encargados de realizar las ventas, de

contactar a los clientes y de realizar el respectivo seguimiento que

consiste en cotizar y negociar precios y brindar un servicio de calidad a

nuestros clientes.
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Funciones:
v/ Contactar clientes y ofrecerles el servicio
v Recibir requerimiento de los clientes
v Caotizar y ofrecer el mejor precio a los clientes luego de la debida
negociacion con la fabrica
v Realizar el seguimiento a los clientes antes de la venta, durante la
venta y luego de la venta

Perfil:
v Ingeniero  Comercial, Ingeniero en Gestion Empresarial
Internacional, Economista o carreras afines
v/ Conocimientos en Administracion de empresas
v Orientacién en servicio al cliente

v Experiencia de 2 a 4 aflos en ventas o en posiciones similares

Asistentes Comerciales: son las personas que brindan apoyo a los

jefes comerciales

Funciones:
v" Ayude a las actividades del jefe comercial
v Elaborar las proformas para ser analizadas por el jefe y luego por el
cliente

v' Elaboracién de 6rdenes de Compra & Contratos

(\

Enviar Instrucciones de pago a los clientes
v' Obtencion de Certificados necesarios para la importacion
dependiendo del producto (OAE & INEN)

Perfil:
v' Estudiante de los dltimos afios de las carreras Ingenieria
Comercial, Ingenieria en Gestion Empresarial Internacional o

carreras afines
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v
v
v

Conocimientos en Administracion de empresas
Orientacion en servicio al cliente

Experiencia de 1 a 2 afios en ventas o0 en posiciones similares

Coordinador De Servicio Al Cliente: es la persona encargada de

resolver todos los inconvenientes y problemas que presente el cliente

Funciones:

v
v
v

<

Seguimiento a la produccion pedidos

Seguimiento del embarque

Solicitud copia de documentos de embarque como la factura, el
packing list y el bill of lading

Seguimiento de los pagos (dependiendo d la forma d pago)
Solicitud documentos a la fabrica una vez realizada la transferencia

Envio de documentos originales al cliente

Perfil:

v

<\

Estudiante de ler afio en Ing. Comercial, Administracion de
Empresas o carreras afines

Excelente manejo de relaciones interpersonales

Excelente presencia y facilidad de palabra

Experiencia de minimo 6 meses en atencion al cliente o puestos

similares

Mensajero: Es el responsable por entregar la documentaciéon a tiempo

Funciones:

v
v

Recibir y entregar documentos de todos los departamentos
Realizar trAmites generales afuera de la empresa: (corte, juzgados,
bancos, SRI, CAE, empresa eléctrica, empresa del agua, pagos y

tramites varios)
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v' Realizar entregas a clientes especiales, documentos importantes y

urgentes

Perfil:
v" Formacién Bachiller
v" Tener licencia de conducir
v" No necesita tener experiencia

7.4.2. Reclutamiento

El reclutamiento se realizarda mediante anuncios en diarios como es el
Universo, y a traves de Internet en la pagina de www.multitrabajos.com o por

medio de recomendaciones de familiares y amigos.

7.4.3. Seleccion

El proceso de seleccion comenzara luego de tener a las personas que
cumplan con el perfil del cargo y tengan las caracteristicas necesarias para
desempeiiar dicho puesto. Luego procederemos con las entrevistas y
pruebas necesarias para realizar una pre-seleccion de los mejores
aspirantes. Finalmente, después de una serie de entrevistas y de una
reunion con el gerente general se encontrara al futuro miembro y

colaborador de la empresa.

Las principales caracteristicas que debera poseer el futuro
colaborador seran aparte de las descritas anteriormente, las diferentes
virtudes y los valores morales que tenga asi como el entusiasmo y ganas de
trabajar en equipo y de conformar una verdadero ambiente laboral donde
lidere la pasion y amor a lo que hacemos de manera que se puedan

satisfacer las expectativas de los clientes
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7.4.4. Capacitacion

Luego de haber elegido al grupo de trabajo se realizaran constantes
capacitaciones y entrenamientos necesarios para el desempefio de las

labores de una manera eficiente y eficaz.

Se hardn constantes charlas y actualizaciones acerca del
funcionamiento del mercado del acero Ecuatoriano y de igual manera a nivel
mundial; la actuacion acerca de la variabilidad de los precios y las diferentes
lineas de productos y sus posibles usos.

7.4.5. Compensacion

Como empresa privada, se mantendran motivados a los empleados
para que ellos se sientas felices y realicen un buen trabajo. Se haran
reconocimientos monetarios trimestrales y se evaluara el desempefio de
cada uno. Los jefes comerciales tendran una comision del 1% de las ventas
realizadas para asi incentivar econOmicamente a estas personas que son

guienes ayudan a la utilidad de la empresa.
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CAPITULO VI
“"PLAN FINANCIERO™

6.1. INVERSION INICIAL
En esta seccion se analizard la viabilidad y rentabilidad del proyecto,

para lo cual se detallard en la siguiente tabla un resumen de las inversiones
a realizarse, desglosadas en inversiones corrientes, fijas y diferidas, de esta
forma se tiene que el total de la inversion es de $ 43.435,69, siendo la
inversion corriente la de mayor representacion ($ 25.347,90), debido al
capital de trabajo; y en segundo lugar las inversiones en equipos activos fijos
($ 16.281,40). (Véase Anexo 19)

Tabla 17. Inversion Inicial

INVERSION INICIAL
INVERSION CORRIENTE $ 25.347,90
Capital de Trabajo $ 23.349,63
Imprevistos (5%) $ 1.998,27
INVERSION FIJA $ 16.281,40
Equipo de oficinay
administracion $ 810,00
Equipo de computaciéon $ 12.426,40
Muebles de oficina $ 3.045,00
INVERSION DIFERIDA $ 1.806,39
Legal & Constitucional $ 1.094,00
Registro de Nombre Comercial $ 307,00
Afiliacion CCQ $ 405,39
TOTAL INVERSION INICIAL $ 43.435,69
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6.2. ESTRUCTURA FINANCIERA DE LA INVERSION
El monto total de la inversion del proyecto sera financiada de la

siguiente manera: (Véase Anexo 20)

Tabla 18. Fuentes de Financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Financiamiento Banco del Pacifico $29.140,51
Financiamiento Accionistas Fondos Propios $14.295,18
TOTAL INVERSION DEL PROYECTO $ 43.435,69

Por consiguiente, el total de $ 29.140.51 seria financiado a través de
una institucion financiera local (Banco del Pacifico), bajo las siguientes

condiciones:

Tabla 19. Fuentes Financieras

CONDICIONES FINANCIERAS
MONTO $29.140,51
TASA (ANUAL) 11,35%
PLAZO (ANOS) 5
PERIODOS (MESES) 60
CUOTA MENSUAL $ 638.68
CUOTA ANUAL $ 7.664,20

De tal manera, la tabla de amortizacién anual del total de la deuda

gueda como sigue: (Véase Anexo 21)

Tabla 20. Amortizacion Anual

AMORTIZACION ANUAL
ANO CAPITAL INTERES PAGOS BALANCE
0 $ - $ - $ - | $ 29.140,51
1 $ 459070 $ 3.073,51 $ 766420 | $ 24.549,81
2 $ 513972 $ 252448 $ 766420 | $ 19.410,09
3 $ 575440 $ 1.909,80 $ 766420 | $ 13.655,69
4 $ 6.442,60 $ 1.221,61 $ 766420 | $ 7.213,10
5 $ 7.213,10 $ 451,11 $ 766420 |$ (0,00)
TOTAL |$ 29.094,81 |$ 9.166,11 $ 38.260,92

Consecuentemente, a la apertura del negocio el balance inicial se

presentaria de la siguiente forma:
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BALANCE GENERAL INICIAL

Tabla 21. Balance General Inicial

BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
Activos Corrientes Pasivos a Largo Plazo
Caja / Bancos $ 25.347,90 Deudas a Largo Plazo $ 29.140,51
Total Activo Corriente $ 25.347,90 Total Pasivo a Largo Plazo $ 29.140,51
Activos Fijos TOTAL PASIVO $ 29.140,51
Equipo de oficina y administracién $ 810,00
Equipo de computacién $ 12.426,40
Muebles de oficina $ 3.045,00
(-)Depreciacion $ - |PATRIMONIO
Total Activos Fijos $ 16.281,40 Capital Social $ 14.295,18
Activos Diferidos Utilidades Netas $ -
Legal & Constitucional $ 1.094,00 Utilidades Retenidas $ -
Registro de Nombre Comercial $ 307,00 TOTAL PATRIMONIO $ 14.295,18
Afiliacion $ 405,39
(-) Amortizacion Acumulada $ -
Total Activos Diferidos $ 1.806,39
TOTAL ACTIVOS $ 43.435,69 TOTAL PASIVO & PATRIMONIO $ 43.435,69
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6.4. PRESUPUESTOS DE OPERACION

6.4.1. Presupuestos de Gastos

Los rubros considerados como gastos se presentan en el siguiente detalle, clasificados por administracion, ventas,

financieros, depreciacion y amortizacion: (Véase Anexo 22, 23, 24)

Tabla 22. Presupuestos de Gastos Administrativos

PRESUPUESTO GASTOS ADMINISTRATIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos y Salarios $111.004,09 | $122.702,20 | $135.634,18 | $149.930,27 | §165.734,47
Otros Gastos $ 1509840 | § 1591220 |§ 16.769,87 | § 17.673,77 | § 18.626,38
TOTAL $126.102,49 | $138.614,40 | $152.404,05 | $167.604,04 | $184.360,86
Tabla 23. Presupuestos de Gastos de Venta
PRESUPUESTO GASTOS DE VENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Marketing Tradicional $ 25770,70 | § 27.159,74 | § 28.623,65 | $ 30.166,47 | § 31.792,44
Marketing Articulos Promocionales $ 980,00 § 1.03282 | $§ 108849 | $ 114716 | $ 1.208,99
Marketing Electronico $ 6.890,00] § 722348 | § 757309 | § 793963 | § 832391
TOTAL $ 33.640,70 | § 35416,04 | $§ 37.28523 | § 39.253,26 | $§  41.325,34
Tabla 24. Presupuestos de Gastos Financieros
PRESUPUESTO GASTOS FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Interés del Préstamo $ 307351 |§ 252448 |§ 1.909,80 $ 122161 |§ 451,11
TOTAL $ 307351 |$§ 252448 | $ 1.909,80 $ 122161 | § 451,11
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Tabla 25. Depreciacion Activos Fijos

DEPRECIACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos Fijos § 452763 | % 452763 | % 452763 | % 385,50 | $ 385,50
TOTAL $ 452763 | § 452763 | §  4.52763 | $ 385,50 | $ 385,50

Tabla 26. Amortizacion Activos Diferidos

AMORTIZACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos Diferidos $ 36128 |§ 361,28 | $ 36128 | $ 36128 | $ 361,28
TOTAL $ 361,28 | $ 361,28 | $ 361,28 | $ 361,28 | § 361,28

6.5. PUNTO DE EQUILIBRIO
Dentro del andlisis del punto de equilibrio, es importante resaltar que debido a que la empresa no contara con costos

de venta variables, la férmula para poder calcular el minimo de toneladas mensuales y anuales a vender quedara como sigue:
Ecuacion 1. Punto de Equilibrio
Costos Fijos
Comision de PVP/TON - riables

Punto Equilibrio =

o Costos Fijos
Punto Equilibrio = Comision de PVP/TON
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Por ende, el célculo del punto de equilibrio del proyecto mensual y anual queda de la siguiente manera:

Tabla 27. Costos Fijos

COSTOS FIJOS
MENSUAL ANO 1 MENSUAL ANO 2 MENSUAL ANO 3
Gastos de Venta $ 280339 | $ 33.640,70| $ 2.951,34 | $ 35416,04| $ 3.107,10 | $ 37.285,23
Gastos Administrativos | $ 10.508,54 | $126.102,49 | $11.551,20 | $ 138.614,40 | $ 12.700,34 | $ 152.404,05
TOTAL $13.311,93 | $159.743,19 | $14.502,54 | $174.030,44 | $ 15.807,44 | $ 189.689,29
Tabla 28. PVP / Comisiones
PRECIO CFR & COMISION / TON
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Acero Laminado en
Caliente $ 720,00 $ 734,40 $ 749,09
Acero Laminado en
Frio $ 830,00 $ 846,60 $ 863,53
Acero Inoxidable $1.399,00 $1.426,98 $1.455,52
PVP PROMEDIO /
TON $ 983,00 $1.002,66 $1.022,71
COMISION PVP / TON $ 14,75 $ 15,04 $ 1534
Tabla 29. Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL ANO 1 MENSUAL ANO 2 MENSUAL ANO 3
Toneladas Minimas a Vender 902,81 10.833,72 964,27 11.571,25 1.030,43 12.365,10

115




6.6. PRESUPUESTO DE VENTAS

Como establecido en el Capitulo IV “Descripcién de la idea de negocio”, los ingresos de la empresa seran calculados a
base de comisiones fijas sobre el precio ofertado por las fabricas aliadas, en este caso sera el 1,5%.

Respecto a los productos que la empresa ofrecerd, se han realizado las proyecciones de ventas e ingresos divididas
en tres tipos de productos:

e Acero Laminado en Caliente
e Acero Laminado en Frio & Galvanizado

e Acero Inoxidable

De esta manera, de acuerdo a las estadisticas obtenidas desde Inforeal del mercado de importaciones de acero en los
afios 2007 — 2010, se han podido determinar los siguientes datos:

Tabla 30. Datos Generales

Esggfs‘(‘:%o" eMPRESAS | PARTICIPACION | FRECUENCIA T%m%ﬁgfs INCREMENTO Rmff;flgfn
PRODUCTOS POR DE COMPRA DE PRECIOS
PROMEDIO CFR | IMPORTADORAS | oo PO% i por | PEPRECOS | SOBRE EL PRECIO
PARA 2012 IMPORTACION CFR
é‘a"ﬁ;"ntLeami“ad" En $ 74595 /TON 92 65,18% 6,98 109,40 1.79% 1.50%
é‘;fvr‘;nﬁ;“;gado EnFriod | ¢ 85902 /TON 64 31,62% 5.30 100,39 1.79% 1.50%
Acero Inoxidable $1.468.08 /TON 3 3.21% 413 26,18 1.79% 1,50%

(Véase Anexo 25, 26, 27)
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Para efectos de este proyecto, se considerd un incremento del 7%

anual en las toneladas vendidas/importadas, suponiendo que el crecimiento

de ventas de la empresa sera mayor en un 2% al promedio del crecimiento

anual en las importaciones de acero (valor establecido hasta el afio 2010 de

acuerdo a las estadisticas de Inforeal). La razon por la cual se decidié

implantar este nivel de crecimiento fue debido a que el valor agregado que la

empresa ofrecerd, atraera en mayor cantidad a los clientes, lo que dara

impulso a las ventas. Adicionalmente, se esperara tener una participacion
del mercado del 15% del total del segmento objetivo. (Véase Anexo 28)

Consecuentemente, se realizaron las proyecciones de ventas anuales

como sigue:
Tabla 31. Proyecciones de Ventas: Acero Laminado en Caliente
ACERO LAMINADO EN CALIENTE
Periodo | Precio CFR/TON | Crecimiento | o o das | Ventasalpyp | COMision(1,5%
~ anual (TON) sobre la venta)
ANO 1 $ 745,95 10.534,87 $ 7.858.535,08 $117.878,03
ANO 2 $ 759,28 7,00% 11.272,31 $ 8.558.849,14 $128.382,74
ANO 3 $772,85 7,00% 12.061,37 $9.321.571,74 $139.823,58
ANO 4 $ 786,65 7,00% 12.905,67 $10.152.264,44 $152.283,97
ANO 5 $ 800,70 7,00% 13.809,06 $ 11.056.984,39 $ 165.854,77
Tabla 32. Proyecciones de Ventas: Acero Laminado en Frio
ACERO LAMINADO EN FRIO Y GALVANIZADO
Periodo | Precio CFR/TON | Crecimiento | 4, jadas | Ventasalpyp | Comision (1,5%
anual (TON) sobre la venta)
AISIO 1 $ 859,92 5.110,63 $4.394.734,07 $65.921,01
ANO 2 $ 875,28 7,00% 5.468,38 $4.786.371,19 $71.795,57
ANO 3 $ 890,92 7,00% 5.851,16 $5.212.909,08 $78.193,64
ANO 4 $ 906,83 7,00% 6.260,74 $ 5.677.457,94 $85.161,87
ANO 5 $ 923,03 7,00% 6.698,99 $ 6.183.405,11 $92.751,08
Tabla 33. Proyecciones de Ventas: Acero Inoxidable
ACERO INOXIDABLE
. Precio CFR/ Crecimiento Comision (1,5%
Periodo TON anual (TON) Toneladas Ventas al PVP sobre Ia venta)
AISIO 1 $1.468,08 518,37 $ 761.007,86 $11.415,12
ANO 2 $ 1.494,31 7,00% 554,66 $828.825,14 $12.432,38
AISIO 3 $1.521,00 7,00% 593,48 $902.685,97 $13.540,29
ANO 4 $1.548,17 7,00% 635,02 $ 983.128,91 $14.746,93
ANO 5 $1.575,83 7,00% 679,48 $1.070.740,53 $16.061,11
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6.7.

PROYECCIONES FINANCIERAS

6.7.1. Proyeccion de Estado de Resultados

INGRESOS
Total de Ventas
TOTAL INGRESOS
GASTOS OPERATIVOS
Gastos Administrativos
Gastos de Venta
Depreciacién
Amortizacién
TOTAL GASTOS OPERATIVOS

UTILIDAD OPERATIVA
Gastos Financieros
Utilidad antes de participaciones
Participacion de Trabajadores 15%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuestos 25 %
UTILIDAD NETA

RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS

Tabla 34. Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
$195.214,16 $212.610,68 $23155750  $252.192,77 $ 274.666,95
$195.214,16 $195.214,16 $212.610,68  $231.557,50 $252.192,77
$126.102,49 $138.614,40 $152.404,05  $167.604,04 $ 184.360,86
$ 33.640,70 $ 35.416,04 $ 3728523 $ 39.253,26 $ 41.32534
$ 452763 $ 452763 $ 452763 $ 38550 $ 38550
$ 361,28 $ 361,28 $ 36128 § 361,28 $ 361,28
$ 164.240,41 $164.632,10 $178.919,35  $194.578,20 $207.604,08
$ 30.973,75 $ 30.582,06 $ 33.691,33 $ 36.979,30 $ 44.588,69
$ 3.073,51 $ 252448 $ 190980 $ 1.22161 $ 451,11
$ 27.508,55 $ 31.166,84 $ 3506950 $ 43.367,09 $ 4778287
$ 412628 $ 467503 $ 526043 $ 6.505,06 $ 7.167.43
$ 23.719,30 $ 23.382,27 $ 26.491,82 $ 29.809,08 $ 36.862,02
$ 5.84557 $ 6.622,95 $ 745227 $ 9.21551 $ 10.153,86
$ 17.789,48 $ 17.536,70 $ 19.868,86 $ 22.356,81 $ 27.646,52
9,113% 8,983% 9,345% 9,655% 10,962%
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6.7.2. Proyeccion de Flujo de Caja

Tabla 35. Proyecciones Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES $ = $ 195.214,15 $ 212.610,68 $ 231.557,50 $ 252.192,76 $ 274.666,95
Total Ventas $ - $ 195.214,15 $ 212.610,68 $ 231.557,50 $ 252.192,76 $ 274.666,95
EGRESOS OPERACIONALES $ = $ 159.743,18 $ 174.030,44 $ 189.689,28 $ 206.857,29 $ 225.686,19
Gastos Administrativos $ - $ 126.102,48 $ 138.614,40 $ 152.404,05 $ 167.604,04 $ 184.360,85
Gastos de Venta $ 33.640,70 $ 35.416,03 $ 37.285,23 $ 39.253,25 $ 41.325,33
FLUJIODECAJAOPERACIONAL 8 -  $ 3547006 $ 3858023 § 4186821 $ 4533547 $ 4808075
INGRESOS NO OPERACIONALES $ 43.435,69 $ - % = $ = $ = $ =
Préstamos Bancarios a Corto Plazo $ - $ - % - 0% - $ -8 -
Préstamos Bancarios a Largo Plazo $ 29.140,51 $ - % - % - $ - $ -
Capital Accionistas $ 14.295,18 $ - % - % - $ - $ -
Otros $ - $ - % - % - $ -8 -
EGRESOS NO OPERACIONALES $ 18.087,79 $ 17.636,05 $ 18.962,18 $ 20.376,89 $ 23.384,77 $ 24.985,49
Gastos Financieros $ - $ 3.07350 $ 2.524,48 $ 1.909,80 $ 1.22160 $ 451,10
Amortizacién del Capital $ - $ 4590,69 $ 5.139,71 $ 5.754,40 $ 6.44259 $ 7.213,09
Participacion de los trabajadores (15%) $ - $ 4.126,28 $ 467502 $ 5.260,42 $ 6.505,06 $ 7.167,43
Impuestos (25%) $ - $ 5.84556 $ 6.622,95 $ 7.452,26 $ 9.215,50 $ 10.153,85
Presupuesto de Capital $ 18.087,79 $ - $ -8 - $ - $ -
Activos Corrientes
Activos Fijos $ 16.281,40 $ - $ - $ - $ - $ -
Activos Diferidos $ 1.806,39 $ $ $ - $ - -

||
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6.8. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

6.8.1. Calculo TMAR Mixta

Con la finalidad de calcular la TMAR Mixta, se debi6 calcular en
primer lugar la Tasa de Descuento del mercado, la cual corresponde al costo
de oportunidad del dinero del accionista. Sin embargo, en este caso, como la
inversion serd distribuida entre los fondos propios de los accionistas y el
financiamiento por parte de una entidad financiera, se debera igualmente

considerar la tasa de interés a la cual se estara realizando el préstamo.

Es importante el calculo de la TMAR debido a que en una inversion
financiera, el o los aportantes de la inversion esperan una tasa minima de
retorno para realizar su inversion, la misma que servira para confirmar si el

proyecto es atractivo o no y la inversion es aceptable.

a) Tasade Descuento

La tasa de descuento se calculé considerando las siguientes variables:

Tabla 36. Calculo Tasa de Descuento

CALCULO TASA DE DESCUENTO
Inflacion Promedio 5,39%
Riesgo Pais 8,94%
Rendimiento del Bono del Tesoro EEUU (5 Afios) 1,14%
TASA DE DESCUENTO INVERSIONISTA 15,47%

Consecuentemente, una vez calculada la tasa de descuento se
calculara la TMAR Mixta a través del método de costo promedio ponderado

de capital como sigue:

Tabla 37. Célculo Costo Promedio Ponderado de Capital

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO CAPITAL

INVERSION USD $ PESO | TASA PONDERACION
Fondos Propios $ 14.29518 | 32,91% | 15,47% 5,09%
Préstamo Bancario $ 29.140,51 67,09% | 11,35% 7,61%
TOTAL $ 43.435,69 12,71%
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6.8.2. Analisis TIRy VAN

Tabla 38. Analisis TIRy VAN

TMAR 12,71%
TIR (5 afios) 36,50%
VAN (5 afios) $  29.642,42

Finalmente, calculadas la Tasa Interna de Retorno y Valor Actual Neto
del proyecto a través de los flujos financieros, se pudo determinar que el
proyecto es rentable ya que el valor de la TIR supera a la TMAR y
conjuntamente el VAN resultd ser positivo.

6.8.3. Calculo del Payback (Plazo de Recuperacion)
Mediante el céalculo del Payback o Plazo de recuperacion de la

inversion, se pudo establecer que el proyecto recuperaria su inversion dentro
de 2 afios y 3 meses, situacion que es bastante favorable para los

inversionistas, ya que el objetivo es recuperarla en el menor tiempo posible.

Tabla 39. Calculo Payback

CALCULO DEL PAYBACK O PERIODO DE RECUPERACION

Afio de Recuperacién de la Inversion Afio 2

Diferencia con Inversion Inicial $ 4343569 | § 374529 | $ 5.982,72
Flujo Anual Promedio Afio Siguiente $ 2149131 12 $ 1.790,94
NUmero de Meses $ 598272 | § 1790,94 3
PAYBACK: 2 Anos 3 Meses

Con estos parametros se procederd a la elaboracion del balance
general proyecto y los demas indicadores de rentabilidad, para analizar
niveles de liquidez y endeudamiento de la empresa en el lapso de cinco

periodos.
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6.9. PROYECCION DE BALANCE GENERAL FINAL

Tabla 40. Balance General Final Proyectado

BALANCE GENERAL FINAL PROYECTADO

ANO 0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja/ Bancos $2534790 § 4318282 § 62.800,87 $ 8429219 $106.24289 § 130.238,15
Total Activo Corriente $25.34790 § 4318282 § 62.800,87 $ 84.292,19 $106.242,89 § 130.238,15
Activos Fijos
Equipo de oficina y administracion $ 81000 $ 81000 $ 81000 $ 81000 $ 81000 $ 810,00
Equipo de computacion $12426,40 § 1242640 § 1242640 § 1242640 § 1242640 § 1242640
Muebles de oficina $ 3.04500 $ 3.04500 $ 3.04500 $ 3.04500 $ 3.04500 $ 3.045,00
(-)Depreciacién $ - § 452763 § -9.05527 § -13.58290 $ -13.96840 $ -14.353,90
Total Activos Fijos $16.281,40 $ 1175377 $ 722613 $ 269850 $ 231300 $ 1.927,50
Activos Diferidos
Legal & Constitucional $ 1.094,00 $ 1.09400 $ 109400 $ 1.09400 §$ 1.09400 $ 1.094,00
Registro de Nombre Comercial $ 307,00 $ 307,00 $ 307,00 $ 307,00 $ 307,00 $ 307,00
Afiliacién $ 40539 $§ 40539 $ 40539 $ 40539 §$ 40539 $ 405,39
(-) Amortizacién Acumulada $ - 3 -361,28 § 722,56 § -1.08383 § -1.44511 §  -1.806,39
Total Activos Diferidos $ 180639 $§ 144511 § 1.08383 § 72256 $ 361,28 $ -
TOTAL ACTIVOS $4343569 § 56.381,70 § 71.110,84 § 87.71324 $108.917,177 § 132.165,65
PASIVOS
Pasivos a Largo Plazo
Deudas a Largo Plazo $29.14051 $§ 2454981 $ 19410,09 $ 1365569 § 7.21310 $ -0,00
Total Pasivo a Largo Plazo $29.14051 $§ 2454981 $§ 19410,09 $ 1365569 $ 7.21310 $ -0,00
TOTAL PASIVO $29.14051 $§ 2454981 $ 19410,09 $ 1365569 $ 7.21310 $ -0,00
PATRIMONIO
Capital Social $1429518 § 1429518 § 1429518 § 1429518 § 1429518 § 14.29518
Utilidades Netas $ - § 1753670 § 19.86886 $ 22.356,81 $ 27.64652 $ 30.461,58
Utilidades Retenidas $ $ - $ 17536,70 $§ 3740556 § 59.762,37 $ 87.408,89
TOTAL PATRIMONIO $1429518 § 31.831,88 § 51.700,74 § 74.05755 $101.704,07 § 132.165,65
TOTAL PASIVO & PATRIMONIO $4343569 § 56.381,70 § 71.110,84 § 87.713,24 $108.917,177 § 132.165,65
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6.10. INDICADORES FINANCIEROS

Los indicadores financieros ayudaran a analizar el desenvolvimiento

de la compafiia analizando los aspectos mas importantes como son la

liquidez, solvencia, gestion y rentabilidad como sigue:

Tabla 41. Indicadores Financieros

ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS | PROMEDIO
l. LIQUIDEZ
Liquidez Corriente 0.87 176 3.24 6.17| 14.73 Sk
IIl. SOLVENCIA
Endeudamiento del Activo 67,09% | 43,54% | 27,30% | 15,57% | 6,62% | 0,00% 26,69%
Apalancamiento 3,04 1,77 1,38 1,18 1,07 1,00 1,57
lll. GESTION
Impacto Gastos Adm. y Vis. 82% 82% | 82% 82%| 82% 82,0%
Impacto de la Carga Financiera 1,6% 12% | 0,8% 05%| 0,2% 0,8%
IV. RENTABILIDAD
Margen Operacional 15,67% | 15,85% | 15,97% | 17,68% | 17,56% 16,54%
Rentabilidad Neta de Ventas 8,98% | 9,35%| 9,66% | 10,96% | 11,09% 10,01%

Liquidez: De acuerdo al indicador financiero de solvencia, se
consider¢ el total del pasivo a largo plazo para efectos del calculo del mismo,
puesto que la empresa no cuenta con pasivos a corto plazo; en cuanto se
pudo conocer que la empresa podra cubrir sus deudas a largo plazo con sus
activos corrientes 5,35 veces en promedio, lo que significa que la empresa
es suficientemente solvente de acuerdo a su posicion en general dentro de
los 5 primeros afos de funcionamiento. Como se puede observar, en el afio
1 el nivel de liquidez de la compafiia es bajo, pero a medida que se
desarrolla la empresa el nivel de liquidez se incrementa hasta llegar a 14.73

en el afo 5.

Solvencia: Dentro de las mediciones del nivel de solvencia de la
empresa, se consideré mas relevante analizar el endeudamiento del activo,
para lo cual se determind que la empresa durante los 5 primeros afios ha
financiado casi el 27% de sus activos con deuda o préstamos a terceros. Si
se analiza desde el primer afio de actividad de la empresa se puede notar
gue el endeudamiento del activo paso del 67.09% a 0% al quinto afio puesto

gue en este periodo se terminé de cancelar el total del préstamo bancario.
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Adicionalmente, se analiz6 el apalancamiento del proyecto, es decir el
grado de apoyo de los recursos internos de la empresa sobre recursos de
terceros. En este caso se pudo encontrar que el apalancamiento va
disminuyendo conforme se va cancelando la deuda, es decir la empresa se

hace méas independiente con sus fondos propios.

Gestion: Concerniente a la eficiencia con la cual la empresa utiliza
Sus recursos, se tomo@ en cuenta en primer lugar el impacto de los gastos
administrativos y ventas sobre el total de las ventas, para lo cual se encontrd
gue dichos gastos representan un 82% del total de las ventas anuales.
indice que es considerado alto debido a que mas del 50% de las ventas es
destinado al pago de estos dos rubros.

En cuanto al impacto de la carga financiera, se pudo hallar que los
gastos financieros del préstamo del proyecto representan en promedio un
0,8% del total de las ventas durante los primeros 5 afios. Si se estudia las
variaciones de este indice desde el primer afio de actividad de la empresa,
se puede notar que a medida que se van realizando los pagos del préstamo,

el indice va siendo menor puesto que los intereses de la deuda disminuyen.

Rentabilidad: En cuanto a los indicadores de rendimiento, se decidio
considerar los mas importantes, entre estos el margen operacional, y la
rentabilidad neta de las ventas. Consecuentemente, para el margen
operacional se encontré6 que una vez deducidos los gastos administrativos,
de ventas, depreciacion y amortizacion, se obtuvo un margen restante de
casi el 17% de las ventas netas. Igualmente se analizo la rentabilidad neta
de las ventas, una vez deducidos los gastos operacionales y financieros, la
utilidad de los trabajadores y el pago de impuestos, se encontré6 que el
margen de rentabilidad neto del proyecto fue del 10,01% promedio entre los
5 primeros afios de actividad, percibiendo un constante crecimiento desde el

afo 1 al 5 pasando de un margen neto del 8.9% al 11%.
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6.11. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Con la finalidad de llevar a cabo el andlisis de sensibilidad del
proyecto, se han considerado dos tipos de escenarios como se observa a

continuacion:

Tabla 42. Escenarios de Sensibilidad

ESCENARIOS
VARIABLE OPTIMISTA PESIMISTA
Acero L/IC 10% -10%
Acero L/F & GL 10% -10%
Acero Inoxidable 10% -10%
Sueldos y Salarios -10% 10%
Otros Gastos -10% 10%
Marketing Tradicional -10% 10%

El respectivo analisis y desarrollo de estos escenarios nos han

demostrado los siguientes resultados de Valor Actual Neto:

Tabla 43. Resultados de Sensibilidad

ESCENARIOS
VARIABLE VAN OPTIMISTA | VAN PESIMISTA |VAN BASE
Acero L/C $ 78.532,33 $ -19.247,49 | $ 29.642,42
Acero L/F & GL $ 56.983,16 $ 2.301,68 | $ 29.642,42
Acero Inoxidable $ 34.376,84 | $ 24.908,00 | $ 29.642,42
Sueldos y Salarios $ 77.030,13 | $ -17.745,28 | $ 29.642,42
Otros Gastos $ 3552562 | $ 23.759,22 | $ 29.642,42
Marketing Tradicional $ 39.684,16 | $ 19.600,68 | $ 29.642,42

Conclusiones

Alta sensibilidad en variaciones de venta de Acero Laminado en
Caliente. Gracias al andlisis de sensibilidad, considerando un incremento del
10% en las ventas de acero laminado en caliente como escenario optimista,
al igual que una disminucion del 10% como escenario pesimista, se pudo
determinar a las ventas de esta linea de productos como una variable
sensible de la empresa, puesto que un déficit de las ventas en 10%
resultaran en un Valor Actual Neto negativo, dejando de ser atractivo el

proyecto.
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Alta sensibilidad en variaciones de sueldos y salarios. La variable
Sueldos y Salarios resultdé ser también un aspecto sensible del proyecto,
hallando que como escenario pesimista de incremento del 10%, se obtuvo
un Valor Actual Neto negativo, transformando a la idea del negocio como no

atractiva ni rentable.

6.12. CONCLUSIONES FINANCIERAS

El plan financiero lleva a concluir lo siguiente:

e La inversion inicial del proyecto es $43.435,69, de los cuales $25.347,90
corresponden activos corrientes, $16.281,40 a activos fijos y $1.806,39 a
activos diferidos. (Véase Tabla 17)

e La forma de financiamiento del proyecto sera $ 14.295,18 mediante
fondos propios y $ 29.140,51 mediante préstamo bancario (Banco del
Pacifico), teniendo que pagar mensualmente una cuota de $ 638.68 en
el lapso de 60 meses, con una tasa de interés al 11,35%. (Véase Tabla
18)

e Dentro de los gastos administrativos de la empresa se encontraran
Sueldos & Salarios y Otros como arriendo, luz, agua, etc. Los cuales
ascenderan a $126.102,49 en el primer afio de actividad. Referente a los
Gastos de Venta se encontraran Marketing Tradicional, Electronico y
Articulos Promocionales cuya suma alcanzaran los $33.640,70 en el
primer afo. (Véase Tabla 22-23)

e La empresa ofreceria tres lineas de productos y servicios de
importaciones de acero laminado en caliente, frio & galvanizado e
inoxidable, de las cuales se esperan ventas anuales mayores a 11.000
TON para cubrir los costos fijos de la empresa, considerando un precio
del acero promedio de USD 983,00/TON y comisiones del 1,5% iguales
a USD 14,75/TON de acuerdo al punto de equilibrio calculado. (Véase
Tabla 27-29)
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Esperando una participacion del mercado de importadores de acero del
15%, se determinaron ventas de mas de 16.000 TON en el primer afio
de actividad de la empresa, lo cual asciende a ventas netas de
$195.214,16, dejando un nivel de rentabilidad de $17.536,70 igual a casi
el 9%. (Véase Tabla 31-33)

Con los flujos obtenidos, el proyecto arroja una Tasa Interna de Retorno
de 36.50%, cifra positiva para los inversionistas ya que sobrepasan el
parametro base 12,71% como Tasa Minima Atractiva de Retorno Mixta.
(Véase Tabla 38)

Igualmente, el proyecto arroj6 un Valor Actual Neto de $ 29.642.42, el
cual siendo positivo comprueba el atractivo y la rentabilidad del proyecto.
(Véase Tabla 38)

De acuerdo al célculo del Payback o Periodo de Recuperaciéon, se pudo
determinar que la inversion se recuperaria en el lapso de 2 afios y 3
meses. (Véase Tabla 39)

Los indicadores financieros determinaron que la liquidez del negocio se
mantiene en un 5,35 en promedio, mejorando a medida que el nivel de
endeudamiento del activo pasa de 67% al 0% en el quinto afo, a
consecuencia del pago del préstamo. (Véase Tabla 41)

Por su parte los indices de rentabilidad operacional y neta son
aceptables siendo estos 17% y 10% respectivamente. (Véase Tabla 41)
El nivel de apalancamiento de la empresa demuestra ser cada vez
menor, conforme a los pagos del préstamo bancario. (Véase Tabla 41)
Para concluir, el analisis de sensibilidad indica que las variables de
mayor incidencia y repercusion en caso de cambios son las Ventas de
acero laminado en caliente y los gastos de sueldos y salarios, ya que
una variacion en -10% y +10% respectivamente, vuelve negativo al VAN

y por ende el proyecto deja de ser rentable. (Véase Tabla 43)
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CONCLUSIONES

La investigacion realizada a lo largo de este proyecto, lleva a concluir

lo siguiente:

1. La problematica de las agencias de importaciones de acero en el
Ecuador estd basada en la falta de cobertura de sus servicios en
relacion a los las expectativas de los clientes dentro de su proceso de

compra internacional.

2. Laidea de este proyecto surge como alternativa integral de ofrecer todos

los servicios que conlleva el proceso importacion en una sola empresa.

3. La ubicacion de las oficinas del negocio se determinaron de acuerdo a la
investigacion del mercado, llegando a la conclusiéon que las oficinas
estara situadas en la ciudad de Quito debido que la mayoria del mercado
objetivo se encuentra en dicha ciudad pues es donde el mercado del

acero estda mas desarrollado.

4. El andlisis Porter, indicé que el mercado es medianamente atractivo para
competir con las cinco fuerzas que lo dominan, para lo cual se establece
una estrategia de diferenciacion, ofreciendo servicios extras gratuitos

diferentes a los de la competencia.

5. El plan financiero y flujos obtenidos determinaron un VAN positivo,
dando a conocer el atractivo y la rentabilidad del proyecto para los

inversionistas (Véase Tabla 38).
6. Se pudo comprobar la rentabilidad del proyecto a través del calculo de la

TIR: 36,5%, la cual resulté ser mayor a la expectativa de los accionistas,
en este caso TMAR: 12,71% (Véase Tabla 38).
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7. Los méargenes netos de ganancia representan un 9%, fuera de costos y
gastos, lo que demuestra que el proyecto es atractivo y conviene su

puesta en marcha.

8. A través del céalculo del Payback o Periodo de Recuperacion se pudo
conocer que la inversion seria recuperada en un lapso bastante corto de
2 ainos y 3 meses, lo que es favorable para los inversionistas ya que su
objetivo es recuperar su inversion en el menor tiempo posible. (Véase
Tabla 39)

9. Finalmente, el proyecto a mas de demostrar que es un excelente
negocio a mas de demostrar que es un excelente negocio tiene como
valor agregado la creacion de fuentes de empleo y la gestion de la

empresa con responsabilidad.
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ANEXOS

ANEXO 1: Evolucién del Precio del Acero

Evolucion del precio internacional del acero

3N —o—Indi:e global del practo det scero plano (97 = 100) 352,84

Zz 4 | ide2  SIGUENTE )

Fuente: http://www.abeceb.com/noticia.php?idNoticia=131267

ANEXO 2: Inflacion ultimos dos aios

IMFLACION - Ultimos dos afos
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Fuente: Banco Central del Ecuador

ANEXO 3: Volumenes de crédito por segmentos otorgados por el
sistema financiero privado

Iillones de USD
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VIVIENDA
WIVIEN DA | 60 74 4 05 oaex | 45.4 574 4 w0 29.56%
MICROCREDITO
MINORISTA 51E 614 4 116 22.47% 59.1 614 4 43 7.305%
AC. SIMPLE TE.E 65 4 10,0 13,07% 808 855 H 57 7.11%
AC. AMPLIADA 353 a1 4 0.9 224% 3.7 3|1 L OB -1.45%
TOTAL 13473 15089 4 35135 18, 67% 1,491.5 15389 4F 1053 7.05%

Fuente: www.portfoliopersonal.com/
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ANEXO 4: Riesgo Pais Ultimo Mes

RIESGO_PAIS - Ultimo mes _—

Iy ang. 25

N A

Q11 .00
BaE .00

Maeimo
Minimo

Fuente: Banco Central del Ecuador

ANEXO 5: Rendimiento del Bono del Tesoro de los Estados Unidos

Itima actualizacion: 271052011 12:31:63 p.m. - Walores con un retrazo de 30 minutos
BONOS DEL TESORO DE ESTADOS UNIDOS - THNA (TASA NOMINAL ANUAL]
202014 3050952011 30006 2011 3103201 34 M2 £2040 30509 2010 30,06 £ 2010

?neses 51 .61 .61 e],61 .61 .61 .61

& 4,79 4,79 4,79 4,79 4,79 4,79 4,79

Mmezes

2 4,76 4,76 4,76 4,76 4,76 4,76 4,76
=

5 14 Yoss 1,77 2,76 2,00 1,25 1,78

anos

10 2,30 1,91 3,17 3,47 3,30 2,h2 2,594

anos

aa 3,34 2,90 ,28 e, 4,37 3,69 3,09

aros

Fuente: http://www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp
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ANEXO 6: Contacto y Negociacion con Posibles Proveedores
Asian Steel Business

Mensaje | Complementos

5 ov A b
) ) ustas seguras
e & & =" 3 Relscionado = -
elpbnidet Wesparis Mesriar | e Mtar o iia”Covn i’ [ Blgpiar e seses e | Clscar Seguimiento 1 Erines
o . fesls_ accans- | emhente : . i |k seecconar+ | Gnevete
Responder e A TN opeones e s

Mensaje enviado con importancia Alta.

De ASIANSTEEL Dovid [dav Basianstecrou. com]
Far: andres Murilio

1

Asunto: S steel Business for Ecusdonan Market

A Mensaje | . Quotation for Panssider 110523 pet

Ref.: STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET
Wie knew your company through interner and we are interested in canalizing steel business through you to get mutual benefits at long term.

Our company "LISAN REPRESENTACIONES” has been acting as Agents or Repr based o or trading companies specialized in steel products in
general. For this reason, we would like to canakize steel business through your company but with the exclusivity of be-\g you agents or representatives in the Ecuadorian market, so that

wie can work as ateam between both companies but you should avoid offering your products directly to our customers, so that all requirements that you would receive, you must canalize
them through LISAN.

Thus, please confirm if you are interested in canalizing all steel business exclusively through Admishan for the Ecuadorian market to send then our requirements, including also our
customer's name.

Normally, we work based on prices CFR C1.5 (1.5% commission for Admishan). Regarding payment conditions, they are:

20% in cash with order and balance 80% against copy of shipping documents (Invoice, Packing List and B/L).

*30% in cash with order and balance 70%  aganst copy of shipping documents (Invoice, Packing List and B/L).

=100% against copy of shipping document:

~20% i Cash wth oeder and balance 80% draft at sight 60/90/120/160/180 after B/L date (Invoice, Packing List and B/L). Annual Interest 5%

Therefore, please confirmif you are looking for an agent that could represent 3 that we are one of the main steel trading companies in our country.

Our company's data as follows:

LISAN REPRESENTACIONES S.A.
Phone: (593-4) 2158 313

Fax: (593-4) 2158 578
Emai: @hotmai.com; m

Best Regards, M
Andrea Murillo
General Manager

Mensaje | Complamentos

Ld & f( __’\/' = % 4 Listas segueas - !ﬂ " ¥ # Busear £

Relacionado
Responger Responder Reemiar | Enminas Mover s una Crest  OUas | BIOGUES || Coreq que desea recon | CSTIKBY SeQuimiento Msicar como 3 Enviara
atodos regla accianes + | remitente - - 4 Selecdonar * | Gnebio
Responder Acciones Corea elecrénice no desesde ' Opciones 5 Buscar Onehiote

Mensaje enviado can mportancia Alta

De: ASIANSTERL David [davel Gasenstesigroupcon]

Pars: anares Murilio

I3

ssunta: - Stecl Business for Ecuadorian Market

_IMensaje | "% Quotation for Fanasider 110523.pdt
Sent: Monday, Oct 3, 2011 554 .
Subject: Re: Steel Business for Ecuadorian Market

Dear Andrea,

This is David. I'm sales manager from ASIAN STEEL GROUP CO., LIMITED.
My company is one of big steel distributor in China mainland

And we have our warehouses and coil centers in China, Taiwan and Korea.

Our material are all from YUSCO, TISCO, BAOSTEEL, POSCO and Tang Eng....

We offer ASTM standard material also match test certificate 10204/3.1

And Iif you have any need for stainless steel coil / sheets / bars / tubesl pipes /.

Glad that you can contact with me. We can be you one of reliable supplier.
For your reference please check our website: www.aslansteelgroup.com .
You can know also our other main production.

Walting for your reply and communicate!

+ Regards!

Sales manager -David

ASIAN STEEL GROUP CO., LIMITED

AdU: NO 165,YUYUAN AD JINGAN DIST SHANGHAI 20040

Emaili: david@asiansteelgroup.com

Website: www.asionsteelgroup. com

CAEC) ]( S =P % & Ustas seguras - ji Y b, || @8 pusar £’7n'

3 Reacionado - | B!

Responder Respander Boerr <auns Cresr Otras | Bioguesr que desen recoe | Cltsficar Sequimiento arcs [2
todos et~ regla accones - | remdente - - o rid 4 Seleccionar = || OneNote
Runonatv Acdones Correo electiénico no deseads = Opdiones . Buscar Onetiate

Mensaje enviado con importancia At
De: ASIANSTEEL -David [davd Gasiansteelgroup.com]
Para Andrea Murifio
cc
Asunto: E: Steel Business for Ecuadorian Market

I Mensaje | L Quotation for Panasider 110523.pdf

Dear David, Ny

1) Many thanks for your email. We have checked your web site and we are very interested in your products and we will be glad to be your agents in the Ecuadorian market.

2) However, we need your kindly comments of our payment conditions as follows:

~20% in cash with order and balance 80% against copy of shipping documents (Invoice, Packing List and B/L).

30% in cash with order and balance 70% against copy of shipping documents (Invoice, Packing List and B/L).

~100% aganst copy of shipping documents

*20% in cash with order and balance 80% draft at sight 60/90/120/160/180 after B/L date (Invoice, Packing List and B/L). Annual Interest 5%

3) Meantime, we need your special cooperation to offer your very best price CFR C1.5 Guayaquil, full iner terms, first place rest, as follows:

HOT ROLLED MARINE SHEETS

4.00MM X §' X 20" 50 TON

5.00MM X §' X 20' 50 TON =
6.00MM X 5' X 20' 50 TON

8.00MM X §' X 20' 50 TON

9.00MM X §' X 20' 50 TON

10.00MM X §' X 20' 50 TON

12.00MM X 5' X 20' 50 TON

HOT ROLLED PLATES, ASTM A36, NOT SHOTBLASTING, SUITABLE FOR ZINC COATING (GALVANIZED), CHEMIC COMPOSITION CONDITION ST+P < 0.03% OR SI+P>0.13%
OR EQUAL 0.28%

20MM X 2440MM X 12000MM 150 TON

25MM X 2440MM X 12000MM 150 TON

Thus, please offer your very best price CFR C1.5 Guayaquil (1.5% Commission for Panasider). Invoice Theorical weight. Payment conditions 20% in cash with order and balance 80% draft
180 days B/L date.
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¢ | Complementos

-~ x DS P @ @

regla acciones * | remdente
Responder Acciones

3 4 Buscar ;;

2, Relaconado -

o Sequimiento Envias &

L Seleccionar = | OneNate

Buscar Onetiate

Careo eledrénica no deseado Opdones i
Mensaje eviada con importania Alta

De ASIANSTEEL David [david Basansiesigroup.com]

Para: Andrea Murillc

o

Asunto: FH: Steel Business for Eruadorian Market

I Menssie | ") Quotstion fer Panssider 110573.pat
_____l o=

— Original Message —

From: ASIAN i

To: stesl@panasider.com

Sent: Thursday, Oct D6, 2011318 AM
Anachment: Quotation for Lisan 11053 pdf
Subject: Re: Steel Business for Ecuadorian Market

Hi Andrea 1
Thanks for your reply and introduce

For your information we have good agent in Chile and Brazil, so regarding your ways of cooperation we are very willing to work with you exclusively to open the Ecuadorian market | think we
can have many chance, o we do accept your commission 15%

Regarding your ways of payment. | want 1o say. Now in our market. All of he company work with. TT 20% or 30% down payment and balance before shipment, and balance 80% or 70% against
copy of shipping documents (Invoice, Packing List and B/L); or 100% against copy of shipping documents. You should know this from other suppliers from our market. So hope you can
understand and this ways of payment is really the best way to avoid risk for both of us. Also hope you can consider our company the same as other suppliers

About your inquiry. Please find following our quolation. And we can alsa offer aluminum sheets and coils / stainless steel coils , sheets , lubes and bars. So if you also have this inquiry. Please feel
free to contact with me.

Qualfied 150 90012008

8 regards’

Menisje | Complementos

4D K O Rt BT B g

) Relacionado -
Responder Responder Reemwiar | Eiminar Moverauns Crear  Otras | Bloquear e desea Clasiticar Seguimienta Hascar <o Emaara
tegla acciones~ | remitente - - no le OneNote

Respander Acaones Correo electtbnico no desesgs Opaanes Onehote

Mensaje enviado con importancia Alta.

De: ASIANSTEEL-David [david @asiansteelgroup. com]

Par: Andrea Murilio

(5

Asunto: FFE: steel Business for Ecuadorian Market

i Mensaje | " Quotation for Panasider 110523.pdt
ASIAN STEEL GROUP GO, LIMITED.

Websée. ww asensiceiroup cor

EMAL dovoBasansteekroup com

MSN: dovesteeiive cn

EMA: Andrea Nurillo L

EEME: 20115108078 00:1

WP A: ASIANSTEEL-David

EM: Re: Steel Business for Ecuadorian Market

m

Dear David,
Thanks for your prompt quotation, we will be working on that.

Regarding your payment conditions we could accept them. Meanwhile, working as your agents in Ecuador and in order to send immediate quotations and get orders with our customers,
we would like your company to send weekly reference price lists of the most commercialized products in our market, in this case would be HR/CR/GI/SS sheets and coils. Please comment.

Beside this, to start doing business, in our market, customers confirm small orders as trial orders in order to prove your products and its quality, so please inform the minimum quantity
that you could allow for first orders.

Additionally, also confirm which types of discounts would you be willing to accept regarding the quantities confirmed by our customers.
Awaiting for your prompt reply.

Regards

Andrea Murillo

General Manager

— Onginal Message —
From: ASIANSTEEL-David
—

]

Mensasje | Complementos

< VS [P @ s "I & 5|88 susar

2 Relacionado -
Responder Responder Reenwiar | Clinss Mover s uns Crese  Otiss  Bloguear
- regls acdones~ | remitente leido || lg Selecdonar - e
Responder Atciones. COMmea HECrinics No deseado o Opoones = Buscar OneNate
Menssje emisdo con importanis Ata

oe: ASIANSTEEL Davi davd Sasanstesigroup, con]
Para: Ancrea Wurillo
@
Asunto: EH: Steel Business for Ecuadarian Market

I Mensaie | T Quatation for Panasider 110523 ot

Hi Andrea

First, we would be glad to provide you our weekly price list to negotiate with your customers
About first orders, our MOQ woukd be S0TON for HRICR/GI while for SS would be STON. Please check this with your customers

Finally, please note that our company offers very competitive prices, and for large orders we could present p

according to the quantity
Hope to get an order soon.

uaifd 150 90012008

B regards!

Sales monager— Davel

ASUAN STEEL GROUP GO, LIMITED

weases.

EMALL. gayiiDasiasiesroun com
MSN: gisiesi@ice in

EFFA: Andrea Murillo [nailto:andresmurillof?]@hotnail. con
REMA: 2000 E 1075078 09:12

WP A ASTANSTEEL-Dawid

EM: Re: Steel Dusiness for Ecusdorian Market

Dear David,

Thanks for your prompt quatation, we will be working on that.

Regarding your payment conditions we could accept them. Meanwhile, working as your agents in Ecuador and in order to send immediate quotations and get orders with our customers,
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Vast Link International

44‘4)( AT

 prumn- B W #buen

3 2) Retacansss -
Betponder Sepunder Beemix | . Cen com | Bledven sous  Cushiow Seguiwients |
19k scca mercte - -  Sesecoanu
P Acoonn Comvn septrinuo e derentn Opisan < urear

o \natink [steeb 1058 vastiek i
e sesier Murillo
<
P Re:BeSTEEL BUHNESS FOR ECLADORAN MARKEY

d Mensyge | 3 vast inkppt

S zorrgueT Ty Teave -
i STEZL BUSINESS FOR ZCUADORIAN NAREET

Dear Srs,
VAST LINK INTERNATIONAL €O., LTD.

BG.L suunusmmro&
& knew your -ough nterner and we are rrerested i canaizing steel business trough you to get mutual benefits at long term.

Our company "LISAN REPRESENTACIONES” has been actng 25 Agants or

based on of or tradng companes specalzed i steal products
i general. For this resson, we would ike to canaize stesl business through your company but with the exchusivity of being you agents of represertatives in the Ecusdorian mark

wt,
20 that we can work as 3 team between both companies bt you shoud aveid offenng your products directly to our customers, 5o that 3l requirements that you would receive, you
THsEE Canalze theen through LISAN.

Thus, please confirm if you are rterested in cansinng all steed busness exchsively through Admishan for the Ecuadorian market to send then our requrements, including aiso our
customer's name.

Normally, we work based on prces CFR €1.5 (1.5% commission for Admishan). Regardig payment condtions, thay are:
*20% in cash with order and balance 80% against copy of shipping documents (Invosce, Padking List and B/L)

*30% In caah with order and balance 70% against copy of shipping documants (Invece, Padang Lt and B/L)
*100% against copy of shipping documents

*20% in cash with order and batance B0% draft at sight 60/90/120/160/180 after B/L date (Invoice, Packing List and B/L). Anrual Interest 5%

Therefore, please confirm if you are looking for an agent that could represent you in the Ecuadorian market, considering that we are one of the man steel trading companies in our
ks it

Our company’s data as follows

LISAN REPRESENTACIONES S.A.
Phons: (503-4) 2158 313

" A suscer
4 L K 1 e U]
Lripondet Rripooder Reenwia | » « Cesr Otrat Siogunsr v o
o e e

& Selecoanar Quehale
Reisanter Mccones

Compo elechimna aa Burear Onesiote
[ Vet [sleeh LS Prasti ol

P Aodres Musnlic

<

2aunty ReRe STEEL BUSINESS FOR ECUADOFIAN MARKET

Mg | 5 vant ek o
Thanks for vour Kindly attention and reply
Fiestly, thasks fo your valued infonation of yous company. [t's really our honor to establish a long timse cooperation velationship with you snd your company

Were very glad that you can be our company's agest in your market. And we're glad to give you 1 5% commission in every busisess Just hope we could try our best 10 ges mase orders and
profis

Any other requiremest, pls let us know. We'd like to help yom in any time. Let’s work together and expand our steel business together.

We net only have our steel mill, but also agent for masy large mill in our country. Thus, any steel inguiry, welcome to send 10 us. We will try our best to give you best and competitive price
Sincerely hope we could cooperate soon

Looking forword to your esteemed inquiry
Best regards.

Semi

VAST LINK INTERNATIONAL CO., LINITED
Adt: RTORTVG FeLls Butiding

IADOFLAN MARE

¢ . ~ : =
)R o h Y B4 b
L= Q) scanads
Respanoes Respander Reenwar £l | Cen  Omai | Boguew & ur Btes e | COSTION SeguMmIEnto )
atodos tegh sechnes+  remitente . .
Eerpmdsi Acoones G

1ea phectronn 0o drends [+ D0 3 Tz
De: B [eeVR S Brast o)

oy Antres Murilio

Asunte ReRe:STEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET

T

inal Nessage ——
From: “Andrea hurillo” < apdrespurillad2]®hotnail, cop >
To: “vastlink” < areelviklCEAvastlink. <o >

Sent: 2011-10-01 01:19:26 +0800

Subje Ri EL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET
Doar Sami

Many thanks for your prompt reply, We are extremely glad to work as your exchusive agerts in the Ecuadonian market and develop a strong steel business relationship

Howaver, n order to start, wa nead you to confem us If You 30rea with our Payment condiions BACause this IS 3 very importank fact to consider by cur Ecuadonan customers bafora
taking & decisin about & purchase

Looking forward to your prompt quotation.

Best Regards

Andrea Murifc

Geaneral Manager
nd.-

inal Nessage ——

wSgurie » deveer
muummmmmm
Seot: Friday, Sep 30 2091 137
Subject: Re STEEL BUSINESS TDR ECUADORIAN MARKET

Murilln

Near Miss Andrs
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<+ «

vestird. [stashh 103 Graatick.on]
steeifpaesde com

<
Aqusto. Re:e STEEL BUSINESS FOR ECLADORISN MARYET

Moy | §2vort Unk ooy

T LN RS

Sent: Fncay. Oct 03 2011 2.10 AM

Subject: Re STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET
Dear Miss Andres Musillo

How are you today?

Best regards

Semi

INTERRATIONAL CO., LINITED
, Feilo Building, Ko. 398 Yenghe Fd,

SR o A

30X S P B s

Reiporder Reipomder Reerniat ol Mareraums Croee
atotor pels  redle sctiean  resitents
Neganas secnnes Carren ahestr

% I Lt ceguras

A our
A Aelaoonass *

. Claidticar Sogusierts 14s
> . ¢ Semcoane -

nodesatn Oped Busta

If you alse agree with afl my conditions, we could continue our business relationship and if you have any enquiry plesse e tus know

H Busaar

( Arteckerando -

& Y

Responder Respandes Reemstar | [ininar Mover 3 uns Crear  Otras | Boges Clasiticar Sequimientn |y
stader sipeta - segs smanes- | rewdente - - L Seecana -
Respender Arsiones Cames eledrinics ma Seesdn = Dpciznes = B
De vt [steehi IS Peastinkm]
s Ancrea Muilla
©
Asunt R STEEL BUSINESS FOR ECUADOAIRN MARKET

T T ——
S T
- ———

Original Nessege
Fron: “Andrea B
Ta: “vastlink”
Sent: 2011-10-04 10:11:17 #0800
Subject: Re:STEEL BUSINESS FOR ECUMDIRIAN MAREET

Dear Semi,

Tharks for your prompt reply. Meantime we have got a requirement: from one of cur customers, but we would like you to confirm which woukd be the minimum order quantites that
ol could accapt for first ordars, BECmuss In Gur Markat, CUSEeMers nead to prove first tha qually of & cuppler's products to contiras davelopng the businass relstonship, so pliasa

infarm,

Begide tha, Sso confirm which types of decounts would you be w
Losiking Parward to hearing from you soan,

Fegards,

Andrea Murilo.
Ganéral Managar

————— Original Nessage —-

From:

To: andreamurilas ghalmal cam

Senk Frday, Oct 03, 2011 219 AM

Suhjoct: Fia STEEL BUSINESS FOR ECUADDRIAN MARKET

to sccept regarding the quantities confirmed by our custormers,

.. ;
1w Camglenectar
CyaCd )( A y & & Ustat sepunss + 5 Y M Buicn
— - 3 Retaosaade -
Regonder Seiprades Reenmar " Comr Ot Blagues Cirkrshu | Oasficar Sequminmts Maic ire
ataden regle atcones - reetants - - L¢ Selecoonar *
Repondu Acsenes Canes sectiinico nu dessads Opaann = Basiw
[ vasten fptrch LS Prastrk o
P Ancres Manig
o
Aauirte: ReSaSTID GUSNESS FOR ECUADORIAN MARSET

AMensye | lvast Lnksps

Dear Miss Andrea Maillo,

Firstly, to create 2 stromg business relationship our company
hestate in sending any steel inquiry

Best Regards.

Semi

VAST LIRK INTERNATIORAL 0., LINITE®
Add: Ru Feslo Buzlding Ko. 398 Yorghe R, Shanghas, Chine
2153-105 Fax: O08S-21~S10T2ISS Cell: 0086-1S82IT

—— Original Nessage ——
From: “Andrea Burillo”™ <

To: “vastlink” ¢ gteslvlklOS#vastlink, cp >
Sent: 2011-10-09 10:11:17 +(800

ub j Re:STEEL BUSINESS FOR ECUWDORIAN NARKET

=

£
il
=

Regarding the your payment conditions we could agree with all of them according 10 the growth of our business relationship as well as the payment record of your castomers. All first ceders 1
must be woeked ax trial orders 40 the only pavment condition that we could sccept by now would be the first one: 20% in cash with order and 80% against copy of shipping docaments _.|
Therefore, once we start business and validate vour customer's perfonmance, they could apply to credit lines with us sending their badance statements of the last 3 years

I order 1o establish 2 long time cooperation, here atached our caralogue for you s a reference. Any related inquiry, welcome 10 send to us, Thanks

Onebate

Onebicte

ill accept minimum quantities for starting orders, 50 your castomers can confirm the quality of our products. So please do not

frmads et peeves 10042001 043
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Hebei Jinhang Import and Export Company

Feipander Respanses Reernint "

Dauhior Segummiests Hx

Bepender Accvenns Creves slagieinge ns teeade Cpomne .

Coatiats

e 0Yrrargeta. o

sadiea Muriiia

P Re STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARXET
) Quatation 2011 59,6

10Zjinhangmetal ¢ S
« STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET

rs,
HEBEL JINHANG IMPORT AND EXPORT COMPANY

Bed.: STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET
Wie knaw your company through reermer and wWe are IRerestad in canalzing stoal business through you to gt Meutua banefits at long term.

Our comparty "LISAN REPRESENTACIONES™ has been acting a5 Agits or Repr based on o trading companes speciaized in sasl products
in general. For this reason, we would ike to canalize steel business through your company but with the emuywty ol being you agerks or representatives in the Ecuadonan market,

30 that we can work a5 3 team betwaen both companies but you should avoxd offerng your products drectly to our customers, 5o that all requirements that you would receve, you
st canalize them though LISAN,

Thus, please confirm if you are interested in canalzing all stesl business axclusvely theough Admishan for the Ecuadorian market 1o send than cur requiremants, indudng alse our
customer's name.

Normaly, we work based on prces CFR CL.5 (1.5% commsssion for Admeshan). Regardng payment condfions, they are:
20% in cash wkh ordér 3nd baance B0% aganst copy of shipping documents (Invaice, Packing List and B/L).

=30% 1 cash with order and batance 0% aganst capy of shipping documents {Irvaxe, Packing List and B/L)

*100% against copy of shipping do

cuments
*20% i cash wkh order 3nd batance 80% draft at sight 60/90/120/160/1E0 aftar B/L date (Inveice, Packing List and B/L). Annual Intarast 5%

Therefore, please confirm if you are looking for an agent that could represant you in the Ecuadonan market, considerng that we are one of the main steel trading comparies in our
courtry.

Our company's data as follows

LISAN REPRESENTACIONES S.A. Bl
Phone: (593-4) 2158 313

Memaje | Complementos

“
4 g X P | & Sumeen- Bg ¥ cesiog | U
= 2 Relaconsss ©
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A Mamisge | 3] Quotstien 0113500
— Ongiral Message —
From;

To: auwwwm“umm—a
Sent: Monday. Oct 03, 2011 1046 PM
Subjoct: Re' STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET

Dear Murilo
How are
Thask you wary mech for your kind E-anal

We confirm that al stesl business can be through Lisan
your locd. Tha way of working akio very well (9COgnaed by cur compary

for the ecuadonan market. We aro very pleased at you can work as EXCLUSIVE AGENTof cur company in

And we accept the way of cooperation, CFR C1.5(1.8% commission for Panasder ) snd the paymert ccaditions, T.T{ 20% advance depost in cash. the balance 80% aganst ths copy of shpping
docemants) ov 30% in cash with orcer and bakance 70% against copy of shipping documarts finvaice. Packing List and BAL)
Awating fof your mors requitkeants for 0ur COOPEation. SIncaraly NOPS we €3N Stan the COOPARBON wEh YOU AR YOUr IEIEMEd COMPANY 5000

¥ you ha

any requeement pis let @3 know and any other questions. pls contact us.
Wasting for your kind and positive reply

Bast regwds I
Mike Lee(CEO)

3 [l
Add.Room 1209 ZhangYuan Bulding. No 38, You
ShJuZhuang Chng
Tel 0066-311-856606%; Fax: 0086-311-85660668
Wabsia: it fahamomatal com
0ani

madal e

| Mensye | Complementas

)
R P B G-
Messanser esonser eemmin Miseraune Ciom Otal | Bloquers Chautic Segumiests 114
1600 MCOnes T | rembente v &
Arspandec oone Comen elecudnio no deseads 5 Opcianes Oueniste
De 0 1OIrengvetal con
Pacy Angres Murilio
©
Ao R STEEL SUSINESS POR ECLADORAN MARKET
1 Mensaje Qﬂ‘lhwv 211580

22.00MM X &' X JO 50 TON -

24.00MM X S' X 20 50 TON

30.00MM X §' X 20 S0TON

38.00MM X §' X 20 50 TON

50.00MM X S' X 20 50 TON

65.00MM X §' X 20" S0 TON

90.00MM X §' X 20 50 TON

100.00MM X 5' X 20° 50 TON

15.00MM X 8' X 20 50 TON

1E.00MM X &' X 20 50 TON

20.00MM X ' X 20" 50 TON

22.00MM X 8' X 20 50 TON

24.00MM X 8' X 20/ S0 TON

30.00MM X &' X 20 50 TON

3B.00MM X 8' X 20" 50 TON

50.00MM X &' X 20 50 TON

05.00MM X &' X 20 50 TON

90.00MM X 8' X 20 50 TON

100.00MM X 8' X 20 S0 TON

Theratora, please offer your very best pece CFR C2 Guayaqul (Inchided 2% for Panasider's commission).

Please note that payment conditens shoukd be 20% o cash with order and 00% agarst copy of shpping docurments (Ivois, placking ist, B/L via email).
Invoikce must be actual weight net /net; not thecrical weight

Looking forward to your prompt quotation.

Bast Regards
Andres Murilo
General Manager
nd.
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A Relsoosado ©

Sespceder Raipoedr Reermiar o ars g

+tuor y it Setecaonee -

Pezansse Canes smeivirict v desesgs s cuanes s | e
Oe 092 Oy rargaeial com
. Ancrea thuritie
«©
Adunto. Rehe STEEL BUSINESS FOR ECLADORIAN MARIET
i Mensye | F]quonatien 01138
—— tesoRvrr ——

2t Az Andrea Miillo <andresmurillo92 ) homail coes>

i 2011-04-10 1631

WA : expl 0@ {inbasgmeral com
F  M:ReReSTEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET

Dear Mke Lee.

Many thanks for your prompt raply. Wa are axtramaly giad to work as your @xcusiva agents in the Ecuadonian markst and develop 3 strong stoel business ralaticnship. Wa wil agrea
With your payment condRions 50 we can contime working

Thus, in order to start, we are sending a lst of matenals that cne of cur customer i requestng as follows

COLD ROLLED COILS, JIS 3141 SPCC-SD PICKLED AND OILED
0,454 X 1220MM X COIL

0.50MM X 1220MM X COIL 50 TON
0,70MM X 1220MM X COIL 50 TON
0,90MM X 1220MM X COIL 50 TON
1.10MM X 1220MM X COIL 50 TON
1,40MM X 1220MM X COIL 50 TON
2.00MM X 1220MM X COIL 50 TON
COLD ROLLED SHEETS, JIS 3141 SPCC-SD PICKLED AND OILED
0,45MM X 1220MM X 2440MM 50 TON
0,50MM X 1220MM X 2440MM 50 TON
0.70MM X 1220MM X 2440MM 50 TON
0,50MM X 1220MM X 2440MM 50 TON
1.10MM X 1220MM X 2440MM 50 TON
1.40MM X 1220MM X 2840MM 50 TON

| Memye | Camplementas

o oo Hg ¥ Sk

&) Retscinnaos
Respanser Respoadel Reenaa ’ s Bomen . ] Eman
»1ndoc wooner = revarke - - 4 Selectienss ©  Gruhiore
Sespanzer Comes sinctrimn ne deeade Operan [ Omatiate
e 520 grhungatal com
o Ansres Murilie
<
st Re:RaSTETL BUSNESS POR ECUADORIAN MASKTT

AMensae | %] Cuetason 1159w

— Ongnal Message —

From: )

To: 2

Seat: Thwsday, Oct 06, 20110143 AM

Attach: Quotation 2011

Subject: Re STEEL BUSINESS FOR ECLUADORIAN MARKET
Daar Miss Andvea Marilo,

Hew s yout

Thark you very much for your kind E-mail

Pls chack our cumant best pce for you in $a tachmast

Sicersly hope we can start the cooparation with you and yosr resteemed company 0o

Any other quistcas. pls CORACt u5 25 usual

Waiting for your kind and positive reply

Best ragards,
£0)

AddRoom 1202 ThongYuan Bulding, No 358, Yo
ShiliaZtwang Ching

Tel: 0096-311-3585 0896, Fax: D066-)11-85360463

Webste: htp.ihwww pnhangmetal com

E-ma axp10iashangmeeal com

'@ A usmas sequens © 5 Y ::::Mlﬂs -

Ratponder Respanser Resmawe  theiar Mo Crew O Blagee

g » Clausticar Seguemiarts s
to0es e segn actines T pelents . . : % Seteccioner -
Remondes acoones Carmes ectaion oo desestn [ Opieaes Ometlste
De 20 100wrargre com
Parsc edtrea Marsic
(3
Saurts. P Re STEEL BUSINESS FOR ECLADORAN MARKET

_AMemae  F)Quataticn 011 590
Daar Mke Les,
Thanks for your quotation we are werking on &

Maanatda, 35 yeur 30t in Ecuador and In order to Send IMMediae qUOtations and get ordars with our Customers, we would Ike your comparny to send weakly rafarance prce lists
of the mast commeraakzed products in our market, in this cass would be MR/CR/GI/SS sheets and cols, Plaase comment

Beside this, to start doing busness, N our market, customers confrm small orders as trial orders n order to prove your products and its qualky, 5o please nform the minmum
qQuantty that you coud alow for first ordars.

Addtionally, also confrm which types of discourts would you be wiling to acoept regarding the quantities confirmed by our customers,
Awaring for your promet raply.
Regards

Andrea Murilo
Ganeral Managar

Origina Mess:
: 1 com

To: geckearuriiod 1@holmal com
Sent: Trursday, Oct 06, 2017 01:59 AM
Amach;

juotation 2011
Sebject: Re STEEL BUSINESS FOR ECUADORIAN MARKET

Dear Miss Andrea Muskio,
Mow are youl
Thank you very mech for your kind E-mal

Fuente: Conversaciones con posibles proveedores via email.
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ANEXO 7: Tamafio del Mercado de Importaciones de Acero en USD Délares & Toneladas
TAMANO DEL MERCADO DE IMPORTACIONES DE ACERO EN USD DOLARES

2007 2008 2009 2010
¥ FREC.DE | TAMANODEL | # FREC. DE | TAMANO DEL FREC. DE | TAMANO DEL FREC. DE | TAMARO DEL
cLien | PRICE | compra | mercapo | cLien | PRICE | compra | mercapo | *CHEN | PRICE | oouppa | mercapo | #CHEN | PRICE | compra | MERCADO
IMPORTADORES
COMERCIALES 148 | $938 5,21 $72257892 | 153 | $941,00 | 545 $785.228,74 154 $969,00 | 547 | $ 816.86312 | 156 | $989,00 | 547 | $ 844.704,90
IMPORTADORES
-SEMINDUSTRIA | 96 | $938 129 | $1.157.116,80 | 98 | $941,00 | 135 | $1.240.332,10 99 $969.00 | 132 | $1.27012644 | 99 | $989,00 | 130 | $1.268.926,56
METALURGICA
IMPORTADORES
-FABRICANTES | 16 | $938 42 |'$ 6228320 | 16 | $941,00 4,1 $  61.729,60 16 $969,00 | 41 $ 64.18656 | 17 | $989,00| 39 $ 66.411,35
ELECTROD.
OTROS 66 | $938 19 |'$ 11762520 | 67 | $941,00 2,1 $ 129.246,35 70 $ 969,00 18 $ 12200400 | 72 | $98900 | 21 $ 153.097,20
TOTAL TAMANO
MERCADO $2.059.604,12 $2.216.536,79 $2.273.270,12 $2.333.140,01
CRECIMIENTO DEL MERCADO DE IMPORTACIONES DE ACERO EN USD DOLARES
2007 2008 2009 2010
IMPORTADORES COMERCIALES 8,670% 4,029% 3,408%
IMPORTADORES - SEMINDUSTRIA METALURGICA 7,192% 2,402% -0,094%
IMPORTADORES - FABRICANTES ELECTRODOMESTICOS -0,889% 3,980% 3,466%
OTROS 9,880% -5,534% 25,393%
TOTAL 7,620% 2,560% 2,634%
TAMANO DEL MERCADO DE IMPORTACIONES DE ACERO EN TONELADAS ANUALES
2007 2008 2009 2010
IMPORTADORES COMERCIALES 88.906,53 96.313,74 102.685,11 107.759,12
IMPORTADORES - SEMINDUSTRIA METALURGICA 160.628,88 174.466,35 183.248,87 182.815,25
IMPORTADORES - FABRICANTES ELECTRODOMESTICOS 70.963,97 70.886,77 71.562,55 71.991,82
OTROS 13.616,78 14.140,92 14.056,03 16.532,14
TOTAL 334.116,16 355.807,78 371.552,56 379.098,33
CRECIMIENTO DEL MERCADO DE IMPORTACIONES DE ACERO EN TONELADAS ANUALES
2007 2008 2009 2010
IMPORTADORES COMERCIALES 8,331% 6,615% 4,941%
IMPORTADORES - SEMINDUSTRIA METALURGICA 8,615% 5,034% -0,237%
IMPORTADORES - FABRICANTES ELECTRODOMESTICOS -0,109% 0,953% 0,600%
OTROS 3,849% -0,600% 17,616%
TOTAL TAMANO MERCADO 6,492% 4,425% 2,031%

Fuente: Estadisticas Inforeal 2007 — 2010
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ANEXO 8: Empresas Entrevistadas Fase 1-2-3

Empresa Entrevistada Persona Contacto Tipo de
Entrevista
1. Proacero Ing. Maria Isabel Espinosa Telefonica
2.  Mundometales Cia Ltda Lcdo. Pablo Sosa Telefonica
3. Aceros Emanuel Vewilbe S.A. Sra. Martha Centeno Telefonica
4. Tuval S.A. Srta. Catherin Campoverde Personal
5. Fehierro Cia. Ltda. Ing. Xavier Jacome Personal
6. Geronimo Oneto Geroneto S.A. Dr. Oneto Telefénica
7. Imaco Importadora de Materiales de Srta. Jazmin Espinoza Personal
Construccion Cia. Ltda.
8. Aceros Y Aluminio Sra. Carmen Espinosa Telefénica
9. Castek Sra. Paola Chavez Personal
10. Aceros Center Cia. Ltda. Ing. Erika Zaldumbide Telefénica
11. Representaciones e Importaciones Carlos Srta. Gabriela Acosta Telefénica
Cuesta Zapata S.C.C.
12. Idmacero Ing. Hector Naranjo Telefénica
13. Dimulti Ing. Luigi Sensi Personal
14. ImportAceros Impcer S.A. Ing. Mariela Espinosa Telefonica
15. Reiproacero Sr. Antonio Romero Telefénica

Fuente: Investigacion de Mercado Fase 1

Elaboracién: autor

Empresa Entrevistada Persona Contacto Tipo de Entrevista
1. Aceros Emanuel Vewilbe S.A. Sra. Martha Centeno Telefénica
2. Tuval S.A. Srta. Catherin Campoverde
3. Fehierro Cia. Ltda. Ing. Xavier Jacome
4. Imaco Importadora de Materiales de Srta. Jazmin Espinoza

Construccion Cia. Ltda.
5. Aceros Y Aluminio Sra. Carmen Espinosa Telefénica
6. Mundometales Lcdo. Pablo Sosa
7. Aceroscenter Ing. Erika Zaldumbide Telefénica
8. ldmacero Ing. Hector Naranjo Telefénica

9. ImportAceros Ing. Mariela Espinosa Telefénica
10. Castek Sra. Paola Chavez Personal
11. Dimulti Ing. Luigi Sensi Personal

Fuente: Investigacion de Mercado Fase 2

Elaboracién: autor

Empresa Entrevistada Persona Contacto Tipo de Entrevista
1. Aceros Emanuel Vewilbe S.A. Sra. Martha Centeno Telefénica
2. Tuval S.A Srta. Catherin Campoverde Personal
3. Fehierro Cia. Ltda. Ing. Xavier Jacome Personal
4. Imaco Importadora de Materiales de Srta. Jazmin Espinoza Telefénica

Construccion Cia. Ltda.
5. Aceroscenter Ing. Erika Zaldumbide Telefénica
6. Aceros Y Aluminio Sra. Carmen Espinosa Telefénica
7. Castek Sra. Paola Chavez Personal
8. ldmacero Ing. Hector Naranjo Telefonica
9. ImportAceros Ing. Mariela Espinosa Telefénica
10. Dimulti Sr. Antonio Romero Telefonica

Fuente: Investigacion de Mercado Fase 3
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ANEXO 9: Modelo de Entrevista Fase 1-2-3

Modelo De Entrevista Fase 1

oUukhwNE

© N

9.

¢, Cuéntos afios tiene la empresa?

¢, Cuenta con sucursales dentro o fuera de la ciudad?

¢,Con que frecuencia realiza importaciones?

¢,Cada cuéanto tiempo importa productos que requieran INEN?

¢,Con que fin importa los mismos, para la venta o uso propio?

¢, Cuenta su compafiia con una gran gama de proveedores estables?
¢Nacionales o Internacionales?

¢ Estos proveedores cumplen con tiempos de fabricacién y entrega?
Detalle del 1 al 10 la satisfacciébn que obtuvo del servicio y productos
ofrecidos por su proveedor

¢,Cuales son los principales problemas que ha tenido con sus
proveedores?

10.Detalle del 1 al 10, ¢(Qué tan importante considera el tema de las

restricciones arancelarias para perfiles, angulos y platinas de acero y la
obtencion de los certificados OAE e INEN?

11.¢;Tiene usted un contacto que le realice los tramites para la obtencion de

los certificados antes mencionados si el producto lo requiriese?

12. ¢ Estarian dispuestos a atendernos nuevamente?

Modelo De Entrevista Fase 2

1.

2.

Presentacion del proceso del servicio a ofrecer y muestras de los
materiales elaborados por nuestras fabricas aliadas

¢ Estaria dispuesto a hacer uso de nuestros servicios como agente de
importaciones por el servicio extra de obtencion de certificado INEN
gratuito?

¢ Esta de acuerdo con las politicas de pago y entrega de documentacion
establecidas?

¢ Estaria usted satisfecho con el servicio que ofreceriamos como agente
de importaciones de acero?, si no es asi, ¢Qué fase eliminaria o que
servicio extra aumentaria?

Modelo De Entrevista Fase 3

1.

wn

Presentacion del proceso revisado y editado del servicio a ofrecer e
informacion sobre nuestras fabricas aliadas

¢Esta de acuerdo con nuestro proceso de servicios como agente de
importaciones de acero?

¢ Esta de acuerdo con nuestras politicas de pago?

¢, Qué tan satisfecho estaria con un servicio de agente de importaciones
de acero como el que estamos proponiendo del 1 al 10?

¢, Qué servicio extra cree usted nos haria falta?
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ANEXO 10: Resultados Entrevistas Fase 1

; Cuenta su . .
. a ¢Cuenta . ¢Cadacuanto | . . “ ¥ ¢Estos Detalle del 1 | ¢Cuales son los ¢Tiene usted un
a%?inﬂﬂ?é con #::uneggiz tiempo importa "iﬁo'lg::'sn cg;p::;a proveedores | al101la principales Detal.lzgzlt;:l 10, | “Contacto que le
Empresa g sucursales . productos que mp . ¢Nacionales o | cumplen con | satisfaccion | problemas que -© realice los
CEIERLED dentro o Al requieran LU T, [T | ENTE EETie) Internacionales? | tiempos de ue obtuvo | ha obtenido de LTl tramites del INEN
la importaciones? q la venta o de : npos g considera los .
fuera de la INEN? . fabricacion y de su sus e si el producto lo
empresa? . (MENSUAL) uso propio? | proveedores certificados INEN? .
ciudad? (MENSUAL) estables? entrega proveedor proveedores? requiriese?
Proacero 2000 0 6 1 Dlstlgtézlcmn Varian Internacionales No 6 | e 10 Si
Mun(liometales 2001 3 2 0 Distribucion Pocos | No 9 Robo 0 No
Cia Ltda local estables
Reiproacero 2011 1 1 05 Distribucion Ninguno Internacionales No 7 Demora en 10 No
S.A. local Estable embarque
Aceros Distribucion Muchos Internacionales & Mercaderia en
Emanuel 2005 2 35 0,17 . Si 7 3 No
. local estables Nacionales mal estado
Vewilbe S.A.
Tuval S.A. 1976 0 5 2 Distribucion Muchos Internacionales No 5 Demora‘(’en 10 Si
local estables produccion
Fehierro Cia. 1983 4 6 3 Distribucion Muchos Internacionales Si 7 Demora‘&’en 10 No
Ltda. local estables produccion
Gerénimo T
Oneto 1975 1 5 3 Distribucion Pocos | Si 8 Faltg de” 10 S
local estables Comunicacion
Geroneto S.A.
Dimulti SA. | 2004 2 4 2 Distribucion |- Pocos | o cionales No 6 Falta de 8 S
local estables Comunicacion
Imaco Cia. 1977 1 5 3 Distribucion Pocos Internacionales No 4 Demora‘tlan 10 S
Ltda. local estables produccion
Acerqle 2008 0 3 0,50 Distribucion Pocos Internaqonales & No 6 Mala calidad 10 No
Aluminio local estables Nacionales
Castek SA. 2003 4 5 0,50 Distribucion Pocos Internaqonales & No 7 Demora en 10 S
local estables Nacionales embarque
Ace'rosCenter 2001 4 3 0.17 Distribucion Pocos Intemaqonales & Si 9 Mercaderia en 0 No
Cia. Ltda. local estables Nacionales mal estado
Rep. e Imp. P
Carlos Cuesta 2001 0 55 1 Distribucion Pocos Internacionales No 8 Demora_gn 10 No
local estables produccién
Zapata S.C.C.
Idmacero 2004 1 25 15 Distribucion Varian Interna_cmnales & S 6 Mercaderia en 10 S
local Nacionales mal estado
Import Aceros | )54 2 3 033 Distribucion |y fan Internacionales No 7 Falta de 10 si
Impcer local Comunicacion
MEDIA 3,97 1,24 6,80 8,07
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ANEXO 11: Modelo Prueba del Negocio Fase 2

Solicitud de Envio
precios a Cotizacion al
fabrica cliente

Requerimient
o del Cliente

Negociacion
de precios

Cancelacién pago Aceptacién de

Tramitacion v e -
= Inicial orden en firme

Obtencion

Copia de Dctos. | Produccién en Confirmacion de
e INEN-1 . -
de embarque marcha orden por Fibrica

Cancelacicn

Balance Final Arribo de la Servicio Post

Entrega de detos mercaderia Venta

origmales de
embarque

Elaboracién: autor

Explicacion:

1.

El modelo a prueba del proceso del negocio comienza con el
requerimiento enviado por el cliente. El agente de importaciones solicitara
precios a sus fabricas aliadas en el exterior para poder ofertar la mejor
opcion a los clientes segun el tipo de negociacion requerida (FOB CFR
CIF).

En caso de que el cliente presente una propuesta de compra con un
precio negociable menor al ofertado, se podra realizar una contraoferta en
firme a la fabrica quien podra aceptar o no segun el nivel de precios a
convenir,

Una vez confirmado el pedido por ambas partes (cliente y fabrica), se
procedera con la cancelacion del pago inicial directamente a la fabrica
(30% - 20% del total de la orden).

Confirmado el pago inicial, se iniciara la produccion del material, asi como
también la obtencion de certificados necesarios para la importacion.
Finalizada la produccion, se enviaran copia de documentos originales
(factura comercial y lista de empaque) al cliente via email para la
cancelacion del pago del balance final (70% - 80% del total de la orden).

Confirmado el arribo de los fondos con la fabrica, se procedera al envi6 de
los documentos originales de embarque a las oficinas del cliente.

Si existiese algun inconveniente con el material recibido, el servicio
ofrecido o la documentacién enviada, se brindara la ayuda necesaria con
la finalidad de solucionar cualquier percance, como Servicio post-venta.

144



ANEXO 12: Modelo Prueba del Negocio Fase 3

Cotizacion de Aceptacion de

precios .. orden en firme
4 Negociacion _

de precios

Requerimiento

del Cliente TIVIG A Confirmacion de
certificados de orden por Fabrica
calidad -

a

Cancelacion —— Cancelacién pago
Balance Final e Inicial
/ ) Obtencion

. rtificados OAE | =
Copia de Dctos. CEEeaces Producciénen
e INEN-1
de embarque marcha

Arribo de la N Servicio Post
mercaderia Venta

Elaboracién: autor

Explicacion

1.

2.

Dentro de este nuevo modelo, el proceso del negocio comenzaré con envios
de listas de precios enviados semanalmente por las fabricas representadas.
De esta manera, todo requerimiento que recibamos de algun cliente sera
cotizado inmediatamente y se presentaran certificados de calidad
actualizados de dicho producto ofertado para mejor analisis del cliente.

. Si el cliente presentase una propuesta en firme de compra con precios

negociables menores al ofertado, se podra realizar una contraoferta a la
fabrica quien podra aceptar o no segun el nivel de precios del mercado.

Una vez confirmado el pedido por ambas partes (el cliente y la fabrica), se
procedera con la cancelacion del pago inicial directamente a la fabrica
dependiendo del monto de la importacion.

. Realizado el pago inicial, se iniciara la produccién del material, asi como

también la obtencion de certificados necesarios para la importacion.

. Finalizada la produccién, se enviara copia de documentos originales (factura

comercial, lista de empaque y certificados de calidad) al cliente via mail para
la cancelacion del pago final. Si el cliente desease que la empresa negocie y
contrate el servicio de transporte y poliza de seguros de su carga, se |
realizara dependiendo del tipo de negociacion (FOB CFR CIF).

. Confirmado el pago final con la fabrica, se procedera al envié en fisico de los

documentos originales de embarque (Factura Comercial, Lista de Empaque,
Bill of Lading, Certificados de test y Calidad) asi como también certificados
INEN y polizas de seguro si fuese el caso.

. Si existiese algun inconveniente con el material recibido, el servicio ofrecido

o la documentacion, la empresa estara siempre dispuesta a solucionar
cualquier percance.

Formas de pago:

e 20% junto con pedido; 80% contra copia de documentos de embarque

e 20% junto con pedido: 40% contra copia de documentos de embarque;
40% contra arribo de vapor y entrega de documentos originales de
embarque.

e 100% contra copia de documentos originales de embarque.
Las facilidades en las formas de pago se iran dando conforme los record

de los clientes al ser puntuales en sus pagos.
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ANEXO 13: Cotizacién EDINA

& LISAN

REPRESENTACIONES S A

Proveedorde Acero
en General

Av. Eloy Alfaro y 6 De Diciembre
Edif. Monasterio Plaza Piso 117

Telfs.: 022158313 - 022158313 Fax: 022158578
steelllisan,.com

BT

Fuente: Moénica Palma, EDINA

LISAN REPRESENTACIONES

S LISAN

Av_Eloy Alfaroy 6 IEJe I!lclemhre

Edif. Monasterio Plaza Piso 11#*...................2158313
=)L PP £ 1 .:11
=] . £ 111 )
www lisanrepresentaciones.com
E-mail: steel@lisan.com

Elaboracion: Ménica Palma, EDINA

ANEXO 14: Cotizacién Articulos Promocionales

@

publcidad « disefio s impresion

Sefiores
LISAN REPRESENTACIONES
Atte.: Lissette Bobadilla

Guayaquil, 15 de Octubre del 2011

Por medio de la le envid la

100 Gorras bordadas con un logo.
Valor Unitario § 2,20 + IVA
Valor Total § 220,00 + VA

“alor Unitario 5 6,50 + IVA
Valor Total § 325,00 + IVA

Valer Unitario § 0,45 + VA
Valor Total § 225,00 + IVA

Valor Unitario § 2,50 + VA
“alor Total § 250,00 + IVA

Valer Unitario 5 1,95 + IVA
Walor Total § 975,00 + IVA

Afentamente

Elizabeth Vergara

Ejecutiva de Cuentas
TECGRAPHICS
Celular:0B9204647

Oficina: 6009538
Tec-graphicsventas@hotmail. com

50 Camisetas fipo polo con 1 logo bordado

500 Boligrafos con el logo impreso en serigrafia a un solo color

100 Tema tedos con logo de la empresa a un solo color.

500 Liaveros de metal con el logo de la empresa

Direccidn: Colon 2207 y Tungurahua Telefax: 6009538

por usted:

Fuente: Elizabeth Vergara, Telegréafics
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ANEXO 15: Cotizacion Disefio Pagina Web

s ASCOMSA.NET
L¥>-/ Lider en soluciones Web 18/0ct./2011
2202095 — 2203650 - 6000606 — 6000607
Srta.
Andrea Murillo
Esperando que la cotizacion sea de su total agrade.
Detalle Cantidad | Valor Total
unitario
Catalogo en Linea $600
Linea Grafica
« Disefio de Pagina inicial animada
= Pagina de descargas ( catalogos en PDF }
» Disefio de formulario de Contacto
= Disefio de paginas de neticias
» Administracién de Contenidos
»  Administracion de Usuarics
«  Administracién de encuestas
« Creacion de catalogo en linea
= Administre sus categorias
= Administre sus productos
» Elimine, Agregue, Edite productos
»  Carrito de compras listo
« Formas de pago Deposito, Contra entrega
« Cotizador en linea
= Estadisticas de preductos cotizades
= Estadisticas Generales de Visitas
=  Multilenguaje
* Programacién PHP y MYSQL
» SEO Orientado para que los buscadores
como Google lo encuentren faclmente
« Ingreso de 10 Productos al catalogo
= Capadtadion 4 Hora
Listo para aceptar pagos con Paypal o 2Checkout ,
si necesita aceptar tarjeta de crédito con Pacificard
serian extra $250 dolares la instalacion del Modulo.
Extra Hosting $70 y Dominio $20
Hosting S000MB con 5Gb Transferencia
100 cuentas de correo
600
Tiempo de entrega del portal 15 Dias VA
Cotizacion valida 30 dias TOTAL 600
50 % al inicio y el otro 50% contra entrega
Atentamente,
Javier Franco
Celular: 091635757
Ascomsa
ext 24025

Fuente: Javier Franco, ASCOMSA
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ANEXO 16: Plan de Accidn Publicitario (Tradicional, Articulos Promocionales, Electréonico)

PUBL MEDID ENERD FEBRERD MARZD ABRIL MAYD [ JUNID JULID AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
| Anuncio La revisti | AnuncioLa |1 Anuncio La revistg  Anuncio La revisty | Anuncio La revista | Anuncio La revists
(Cuarto de paginal revista (Cuarto df (Cuarto de pagina (Cuarto de pagina (Cuarto de pagina (Cuarta de pagina
Horizontal | pagina Horizontal]  Horizontal Horizontal Horizontal Horizontal
PERIGDICD indeterminada) | indeterminada) | indeterminada) indeterminada) indeterminada) indeterminada)
Anuncio Primera | Anuncio Primera | Anuncio Primera |Anuncio Primera Anuncio Primera Anuncio Primera|Anuncio Primera| Anuncio Primera Anuncio Primera
eccion El Universopeccian El UniversqSeccian El Universo|eccidn El Univers eccian El Univers eccidn El Univers|eccicn El Univers|eccidn El Univers eccian El Univers
(Econdmico A dia | (Econdmico A dia| (Econdmico A dia |(Econdmico A dial (Econamico A dig (Econdmico A dia|(Econdmico A dial(Econdmico A dia (Econdmico A dia
ordinario) ordinario) ordinario) ordinarin) ordinarin) ordinario) ordinario) ordinario) ordinario)
Reportaje: Edicidn
Especial: Sector
REVISTAS Metalmecanico (1/3
Pagina Vertical)
BUIA Alfabético Comercial
TELEFGNICA Seccidn Péaginas amarillas (4xacm)
DIRECTORIO CAMARA DE PEQUENA INDUSTRIA (1/2 Pagina horizantal (20 x l4cm)
RADIO CANELA RADIO CANELA RADIO CANELA | RADID CANELA | RADID CANELA RADID CANELA
RADID EA.NELA RADID EA.NELA RA[]II]'EANELA (60 (40 Pautajes de RADID EA.NELA (40 Pautajes de RAD”]. CANELA (40 (40 Pautajes de |(B0 Pautajes de |(BO Pautajes de RADID EA.NELA (40 Pautajes de
_ (60 Pautajes de | (B0 Pautajes de |Pautajes de Lunes L (40 Pautajes de ] Pautajes de Lunes L 1 1 (40 Pautajes de L
%‘ Lunes a Viernes) |Lunes a Viernes) a Viernes) V.u"ES 8 Lunes a Viernes) LNES @ a Viernes) LNEs @ UNEs @ UNEs @ Lunes a Viernes) UNEs @
= iernes) Viernes) Viernes) Viernes) Viernes) Viernes)
=] RADID CANELA (3 | RADID CANELA | RADIO CANELA (2 | RADID CANELA | RADIO CANELA (2 | RADIO CANELA | RADID CANELA (2 | RADIO CANELA | RADID CANELA | RADIO CANELA | RADID CANELA (2 | RADID CANELA
= pautajes (3 pautajes Pautajes (2 pautajes pautajes (2 pautajes pautajes (2 pautajes (3 pautajes (3 pautajes pautajes (2 pautajes
c/sébado: total | c/sébado: total |c/sébado: total 12 |c/sabado: total |c/sébado: total 12 |c/sébado: total | c/sébado: total 17 |c/sébado: total |c/sabado: total |c/sébado: total |c/sébado: total 17 |c/sébado: total
17 mensuales) | 17 mensuales) mensuales) 17 mensuales) mensuales) 12 mensuales) mensuales) 12 mensuales) | 12 mensuales) | 12 mensuales) mensuales) 17 mensuales)
RADID RADID RADID RADID RADID RADID
RADID ESTRELLA |RADIO ESTRELLA | RADIO ESTRELLA ESTRELLA RADIO ESTRELLA ESTRELLA RADIO ESTRELLA ESTRELLA ESTRELLA ESTRELLA | RADID ESTRELLA ESTRELLA
(Programacion | (Programacién | (Programacién | (Programacin | (Programacién | (Programacién | (Programacién | (Programacicn | (Programacicn | (Programacitn | (Programacicn | (Programacicn
RADID "Estrella del "Estrella del "Estrella del "Estrella del "Estrella del "Estrella del "Estrella del "Estrelladel | “Estrelladel | “Estrella del "Estrella del "Estrella del
Deporte" 3 Deporte" 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte” 3 Deporte" 3
pautajes diarios: |pautajes diarios: | pautajes diarios: pautajes pautajes diarios: pautajes pautajes diarios: pautajes pautajes pautajes pautajes diarios: pautajes
B0 pautajes B0 pautajes B0 pautajes diarios: 40 40 pautajes diarios: 40 40 pautajes diarios: 40 diarios: 60 diarios: 60 40 pautajes diarios: 40
mensuales mensuales mensuales pautajes mensuales pautajes mensuales pautajes pautajes pautajes mensuales pautajes
mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales
RADID ESTRELLA RADID RADID RADID RADID RADID RADID
RADID ESTRELLA . RADIO ESTRELLA ESTRELLA RADIO ESTRELLA ESTRELLA RADIO ESTRELLA ESTRELLA ESTRELLA ESTRELLA RADID ESTRELLA | ESTRELLA
(Transmisidn de
(Transmisidn de Futhal 3 (Transmision de | (Transmision | (Transmisian de | (Transmision | (Transmision de | (Transmisian | (Transmision | (Transmision | (Transmision de | (Transmisidn
Futbol 3 pautajes . Futbol 3 pautajes | deFutbol 2 | Futbol 2 pautajes | deFutbol 2 | Futbol 2 pautajes | de Futhol 2 de Futbol 3 deFutbol 8 | Futbol 2 pautajes | de Futbal 2
mensuales) pautajes mensuales) pautajes mensuales) pautajes mensuales) pautajes pautajes pautajes mensuales) pautajes
mensuales)
mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales)
| PUBL | MEDIOPUBLCITARID | ENERD | FEBRERD | MARZD ABRIL [ MAYD [ JUNID | JuuD | AGDSTD | SEPTIEMBRE | OCTUBRE |  NOVIEMBRE | DICIEMBRE |
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A CAMISAS all Camisas tipo polo bordadas
E g BOLIGRAFOS a00 Baligratos con logo impreso en serigrafia a un solo color
E § TOMATODOS 100 Tomatodos de pléstica con logo
= E GORRAS a0l Gorras con logo bordado
- LLAVERDS 200 Llaveros con logo
PUBL MEDID ENERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYD JUNID Julo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Disefio de
Pagina Web
PAGINA WER MantEnimientu
pagina
Dominio
Hosting
Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el Diario el
Comercio.com | Comercio.com | Comercio.com | Comercio.com | Comercio.com | Comercio.com | Comerciocom | Comercio.com | Comercio.com | Comerciocom | Comercio.com | Comercio.com
Banner 300 x 90(Banner 300 x 30(Banner 300 x 30|Banner 300 x 30(Banner 300 x 30(Banner 300 x 30(Banner 300 x 30(Banner 300 x 30)Banner 300 x 30(Banner 300 x 30{Banner 300 x 30(Banner 300 x 50
ight Baner) Homefight Baner) Homefight Baner) Homelight Baner) Homegight Baner) Hometight Baner) Homefight Baner) Homefight Baner) Homegight Baner) Homelight Baner) Homefight Baner) Homegight Baner) Home
- 70 presentaciones{ 0 presentaciones!0 presentaciones|a presentaciones |3 presentaciones|d presentaciones|a presentaciones| presentaciones {0 presentaciones{ 0 presentaciones|a presentaciones |3 presentaciones
= mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales
& | PUBLCIAD 5. 0ol | Dirod | Derioel | Ohriodl | Derioel | Darioel | Dol | Darioel | Derioel | Dol | Derioel | Dirioel
= ONLINE iario g iario g iario g iario g iarin g iario e iario e iario e iario iario iario iario
] Comercio.com | Comercio.com | Comerciocom | Comercio.com | Comerciocom | Comerciocom | Comerciocom | Comerciocom | Comerciocom | Comerciocom | Comercio.com | Comercio.com
E (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media (Rich Media
= Iotante en Home ylotante en Home ylotante en Home {lotante en Home ylotante en Home ylotante en Home ylotante en Home ylotante en Home yflotante en Home ylotante en Home ylotante en Home yflotante en Home
g Secciones): 20 | Secciones): 20 | Secciones): 20 | Secciones): [0 | Secciones): 13 | Secciones): 13 | Secciones): fa | Secciones): 10 | Secciones): 20 | Secciones): 20 | Secciones): 10 | Secciones): [a
E presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones | presentaciones
mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales) mensuales)
CORRED Presentasicn d 0 iada via email
ELECTRANICD resentacin de nuestra empresa enviada via emai
Creacian Perfil
AgEnt.E de Actualizacian Perfil de Agente de Importaciones de acero en Facebook
Importaciones de
REDES  |acero en Facebool
SOCIALES | Creacion Perfil
| AgE"t.E de Actualizacian de Perfil y noticias acerca de nuestra empresa en Twitter
mportaciones de
acero en Twitter
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ANEXO 17: CERTIFICADOS DE CALIDAD EN PRODUCCION DE ACERO FABRICAS REPRESENTADAS
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Fuentes: http://www.vastlink.cn/
http://www.asiansteelgroup.com/
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ANEXO 18: COTIZACION EQUIPOS DE OFICINA

Il_:llenle: Andrea Murillo Celular
Empresa: Telefono
[Direccion: Fecha: 11/10/2011
Proforma
Descripcion

Computador Intel Pentium

Procesador Intel Pentium E5700 3,00Ghz 2MB 800Mhz FSB
Mainboard Biostar con chip Intel DG41

[Tarjeta de red 10/100/1000
Tarjeta de video integrada
Disco Duro 500Gb

4GB de memoria RAM DDR3

Teclado multimedia genius
[Mouse optico genius
Parlantes estéreo genius

Andrés Araujo Escalante Cdla. Jardines del Salado MZ.216]

0925104002-001 D Villa 3

Celular: 097330138

Cpu 388,00
Monitor lcd Ig 18,5 159,00

Subtotal| 547,00
65,64
TOTAL 612,64

Forma de cancelacion: de contado

Validez de la oferta: 2 dias

El costo del equipo Incluye Instalacién de Sistema Operativo Windows 7, antivirus, aplicaciones y
utilitarios usados comanmnete.

Gratis

Pen drive 4gb
Regulador de voltaje

Fuente: Andrés Araujo

(Alﬁance Tech

Rue: 1791750151001

oy,
@ LEXMARK McAfee lenovo Microsoft TOSHIBA | 5con™ TEHA

Quio, 6 ds octidre de 2011

Cios LSANREPRESENTACIONES
Noncin. Liste Gl Sinre
1 onz 13
ot
-
| PROFORMA # HB-2011-10-473 |
PIN DESCRIPCION QTY |[P. Unitario |  P. Total
Facosmn 7 SNGL OLP NL Le 3 $185.00 $585.00
Office Standard 2010 SNGL OLP NL - PROMO MICROSOFT s
S Esta Suite Incluye: Word 2010, Excel 2010, PonerPomnt 2010, Publisher 2010, Outlook 2010, OneNote 2010 3 $1.08500
Subtotal $1.650,00
12% VA $ 198,00
Total $1.848,00
Noract p— PANACISER A LA LINEA 180010288 DEL CENTRO DE SERVICIOS MIGROSOFT.

Términos y Condiciones:
Forma de Pago: 50% a1a enirega, 50
5 previd ingreso de 1a orden a Mikrosoft

Validez de la Oferta: Una semana

Agradeciendo de antemano 1 atenciin que e brinde 3 1 presents. nos despedmos a la espera de sus Qralas nobas

Harvey B
Allance Tech del Ecuador
hbarretofatecuador com
022877605

Fuente: Harvey Barreto, Alliance Tech Ecuador
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ANEXO 19: DETALLES INVERSION INICIAL

CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRATIVO

Costos Mensuales Total
Costos Administrativos $ 9.217,70 $18.435,40
Costos de Venta $ 2.147,56 $ 4.20512
Costos Financieros $ 55384
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 11.365,26 $23.284,35

LEGAL Y CONSTITUCIONAL

Precio Unit Total
Capital Minimo Legal $ 800,00 $ 800,00
Aprobacion de denominacion $ - $ -
Cuenta |.C $ 5,00 $ 5,00
Aporte Numerario $ 200,00 $ 200,00
Elaboracion de Estructura publica y anotaciones marginales $ 30,00 $ 30,00
Ingreso de la escritura publica $ - $ -
Aprobacion de la escritura de constitucion $ - $ -
Publicacion $ 25,00 $ 2500
Inscripcion $ 41,33 $ 4133
Inscripcién del nombramiento gerente $ 9,30 $ 9,30
Inscripcion del nombramiento Presidente $ 9,30 $ 9,30
Obtencion del nimero de expediente $ - $ -
Honorarios CCG $ 50,00 $ 50,00
Reembolso Banco $ -200,00 $ -200,00
Movilizacion $ 24,07 $ 24,07
Afiliaciones $ 100,00 $ 100,00
TOTAL LEGAL & CONSTITUCIONAL $ 1.094,00

REGISTRO DE MARCA

Precio Unit Total
Tasa IEPI $ 132,00 $ 132,00
Honorarios CCG $ 17500 $ 17500
TOTAL REGISTRO DE MARCA $ 307,00

AFILIACION CAMARA DE COMERCIO DE QUITO

Capital 13.944,81 Total
Cuota de Ingreso $ 104,14
Cuota Social $ 60,25
Cuota Anticipada $ 241,00
TOTAL AFILIACION CCQ $ 405,39

ANEXO 20: ESTRUCTURA FINANCIERA

ESTRUCTURA PARA INVERSION CORRIENTE & INVERSION FIJA

INVERSION CORRIENTE + INVERSION FIJO

100% | $41.564,02

Financiamiento Banco

70% | $29.094,81

Financiamiento Accionistas

30% | $12.469,21

FINANCIAMIENTO INVERSION DIFERIDA

INVERSION DIFERIDA

100% | $ 1.806,39

Financiamiento Accionistas

100%| $ 1.806,39
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ANEXO 21: TABLA DE AMORTIZACION

153

TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO CAPITAL INTERES PAGOS BALANCE
0 $ - $ - $ - $ 29.094,81
1 § 36249 § 27519 $ 637,68 $ 28.732,32
2 365,92 271,76 637,68 28.366,40
3 369,38 268,30 637,68 27.997,02
4 § 372,88 § 264,81 $ 637,68 $ 27.624,14
5 376,40 261,28 637,68 27.247,73
6 379,96 257,72 637,68 26.867,77
7 383,56 254,12 637,68 26.484,21
8 $ 387,19 § 250,50 $ 637,68 $ 26.097,03
9 $ 390,85 § 246,83 $ 637,68 $ 25.706,18
10 394,54 243,14 $ 637,68 $ 25.311,64
1 398,28 239,41 $ 637,68 $ 24.913,36
12 402,04 235,64 $ 637,68 $ 24.511,32
13 405,85 231,84 $ 637,68 $ 24.105,47
14 409,68 228,00 $ 637,68 $ 23.695,79
15 413,56 224,12 $ 637,68 $ 23.282,23
16 41747 220,21 $ 637,68 $ 22.864,76
17 421,42 216,26 $ 637,68 $ 22.443,34
18 42541 212,28 $ 637,68 $ 22.017,93
19 § 42943 $ 208,25 $ 637,68 $ 21.588,50
20 § 43349 $ 204,19 $ 637,68 $ 21.155,01
21 § 43759 $ 200,09 $ 637,68 $ 20.717,42
22 § 4473 $ 19595 $ 637,68 $ 20.275,69
23 § 4459 $§ 191,77 $ 637,68 $ 19.829,78
24 § 450,13 § 187,56 $ 637,68 $ 19.379,66
25 § 45438 § 183,30 $ 637,68 $ 18.925,27
26 § 458,68 § 179,00 $ 637,68 $ 18.466,59
27 § 463,02 § 174,66 $ 637,68 $ 18.003,57
28 467,40 170,28 637,68 17.536,18
29 471,82 165,86 637,68 17.064,36
30 476,28 161,40 637,68 16.588,08
31 480,79 156,90 637,68 16.107,29
32 485,33 152,35 637,68 15.621,95
33 489,92 147,76 637,68 15.132,03
34 494,56 143,12 637,68 14.637,47
35 499,24 138,45 637,68 14.138,24
36 503,96 133,72 637,68 13.634,28
37 § 50872 § 128,96 $ 637,68 $ 13.125,55
38 § 51354 § 12415 $ 637,68 $ 12.612,02
39 § 51839 § 119,29 $ 637,68 $ 12.093,62
40 § 52330 § 114,39 §$ 637,68 $ 11.570,33
41 § 52825 § 109,44 §$ 637,68 $ 11.042,08
42 § 53324 § 104,44 $ 637,68 $ 10.508,84
43 § 53829 § 9940 $ 637,68 $ 9.970,55
44 § 54338 § 9430 $ 637,68 $ 9.427,18
45 § 54852 § 8917 $ 637,68 $ 8.878,66
46 § 55370 § 8398 $ 637,68 $ 8.324,96
47 § 55894 § 1874 $ 637,68 $ 7.766,01
48 § 564,23 § 7345 $ 637,68 $ 7.201,78
49 § 569,57 § 6812 $ 637,68 $ 6.632,22
50 § 57495 § 6273 $ 637,68 $ 6.057,27
51 § 580,39 § 57,29 $ 637,68 $ 5.476,88
52 § 58588 § 51,80 $ 637,68 $ 4.891,00
53 § 50142 § 46,26 $ 637,68 $ 4.299,58
54 § 507,02 § 4067 $ 637,68 $ 3.702,56
55 § 602,66 § 3502 $ 637,68 $ 3.099,90
56 § 60836 § 2932 $ 637,68 $ 2.491,54
57 § 61412 § 2357 $ 637,68 $ 1.877,42
58 § 61992 $ 17,76 $ 637,68 $ 1.257,50
59 § 62579 $ 11,89 $ 637,68 $ 631,71
60 § 631,71 $ 5,97 $ 637,68 $ (0,00)
$ 29.094,81 $ 9.166,11 $ 38.260,92




ANEXO 22: PRESUPUESTO GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS Y SALARIOS

CARGO Mensual ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente General $ 131017 | $§ 15.722,00 $ 1736020 | $§ 19.17202 | $ 21.175,84 $ 23.392,03
Asistente GG / Secretaria - Recepcionista $ 40845| % 490140 | $ 539286 | $§ 593640 | $ 6.537,55 | $  7.202,41
Gerencia Administrativa & Marketing $ 1.05253|$ 1263040 | $ 139409 | $§ 1539041 | $  16.99347 | $ 18.766,42
Contador $ 73049|$ 876590 | $§ 966691 | $ 1066341 |$ 1176551 | $ 1298442
Auxiliar Contable $ 47286 % 567430 | $§ 624767 | $ 6.881,81 | $ 7.583,14 $ 8.358,81
Mensajero $ 36208 % 434491 $ 477740 | $ 525572 | $ 5.784,73 $ 6.369,80
Jefe Comercial $ 178634 | $ 21.436,08 $ 2358604 | $§ 2595797 | $§ 2857488 | $ 31.46217
Asistente Comercial $ 81690 % 980280 | $§ 1078572 | $§ 11.87281 | $ 13.075,11 | § 14.404,82
Coordinador Servicio Al cliente $ 146098 | $ 17.531,80 $ 1933382 | $§ 2132682 |$ 2353103 | $ 2596883
Asistente Servicio al cliente $ 81690 % 980280 | $§ 1078572 | § 11.87281 | $ 13.075,11 $ 14.404,82
TOTAL ANUAL $ 9.217,70 | $ 110.612,40 | $ 121.877,30 | $ 134.330,17 | $ 148.096,37 | $ 163.314,53

OTROS GASTOS

Rubros Mensual Aio 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Luz $ 65,00 | $ 780,00 | $ 822,04 | $ 866,35 | $ 913,05 | $ 962,26
Agua $ 30,00 | $ 360,00 | $ 379,40 | $ 39985 | $ 42141 | $ 44412
Internet $ 4500 | $ 540,00 | $ 569,11 | $ 599,78 | $ 63211 | $ 666,18
Teléfono $ 14000 $ 168000 | $§ 1.77055 | $§  1.86598 | $ 1.966,56 | § 207256
Laar Seguridad (alarma) $ 45,00 | $ 540,00 | $ 569,11 | $ 599,78 | $ 632,11 | $ 666,18
Suministros de Oficina $ 30,00 | $ 360,00 | $ 379,40 | $ 39985 | $ 42141 | $ 44412
Alquiler $ 850,00| $ 10.20000 |$ 10.74978 |$ 1132919 | § 1193984 | § 12.58339
Alicuota $ 5320 | $ 638,40 | $ 672,81 | $ 709,07 | $ 74729 | $ 787,57
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $ 125820 | $§ 15.09840 | $ 1591220 | $ 16.76987 |$ 17.67377 | $ 18.626,38

Mensual Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
| TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $10.475,90 | $ 125.710,80 | $ 137.789,51 | $ 151.100,04 | $ 165.770,14 | $ 181.940,91
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DETALLE SUELDOS

ANO 1
Sueldo Base IESS Aporte Décimo | Décimo Fondo de Comision (1% Subtotal Total -
Ll e Mensual Patronal (12,15%) Cuarto | Tercero Reserva sobre ventas) Mensual Mensual VEEAE
Gerente General 1 $1.000,00 $ 121,50 $ 2433 |$8333 |$8333 $ - $1.310,17 $1.310,17 $ 15.749,98
Asistente GG / Secretaria - Recepcionista | 1 $ 300,00 $ 36,45 $ 2433 | $2500 |$2500 $ - $ 408,45 $ 408,45 $  4.929,38
Gerencia Administrativa & Marketing 1 $ 800,00 $ 97,20 $ 24,33 | $66,67 |$66,67 $ - $1.052,53 1.052,53 $ 12.658,38
Contador 1 $ 550,00 $ 66,83 $ 2433 |$4583 | $4583 $ - $ 730,49 $ 730,49 $ 879388
Auxiliar Contable 1 $ 350,00 $ 42,53 $ 24,33 | $29,17 $29,17 $ - $ 472,86 $ 472,86 $ 570228
Mensajero 1 $ 264,00 $ 32,08 $ 2433 |$22,00 |$22,00 $ - $ 362,08 $ 362,08 $  4.372,89
Jefe Comercial 2 $ 550,00 $ 66,83 $ 2433 | $4583 |$4583 $ 162,68 $ 893,17 1.786,34 $ 21.492,04
Asistente Comercial 2 $ 300,00 $ 36,45 $ 2433 | $2500 |$25,00 $ - $ 408,45 $ 816,90 $ 9.858,76
Coordinador Servicio Al cliente 2 $ 550,00 $ 66,83 $ 2433 |$4583 |$4583 $ - $ 730,49 1.460,98 $ 17.587,76
Asistente Servicio al cliente 2 $ 300,00 $ 36,45 $ 2433 | $2500 |$25,00 $ - $ 408,45 $ 816,90 $ 9.858,76
TOTAL MENSUAL 14 $4.964,00 $ 603,13 $243,32 | $413,67 $ 413,67 $ 162,68 $6.777,14 $9.217,70 $111.004,09
ANO 2
Sueldo Base IESS Aporte Décimo | Décimo Fondo de Comision (1% Subtotal Total -
Al (i Mensual Patronal (12,15%) Cuarto | Tercero Reserva sobre ventas) Mensual Mensual VEELADS
Gerente General 1 $1.105,98 $134,38 $29.91 $92,16 $ 92,16 $ $1.446,68 $1.446,68 $ 1741912
Asistente GG / Secretaria - Recepcionista 1 $ 331,79 $ 40,31 $29.91 $ 27,65 $ 27,65 $ $ 44941 $ 449,41 $ 545178
Gerencia Administrativa & Marketing 1 $ 884,78 $107,50 $2991 | $7373 $ 7373 $ $1.161,75 1.161,75 $ 13.999,88
Contador 1 $ 608,29 $ 73,91 $29.91 $50,69 $ 50,69 $ $ 805,58 $ 805,58 $ 972583
Auxiliar Contable 1 $ 387,09 $ 47,03 $29.91 $32,26 $ 32,26 $ $ 520,64 $ 520,64 $ 6.306,59
Mensajero 1 $ 291,98 $ 3548 $29.91 $24,33 $ 2433 $ - $ 398,12 $ 398,12 $ 483632
Jefe Comercial 2 $ 608,29 $73,91 $29.91 $50,69 $ 50,69 $ 177,18 $ 982,75 1.965,50 $ 23.703,88
Asistente Comercial 2 $ 331,79 $ 40,31 $29.91 $27,65 $ 27,65 $ - $ 449,41 $ 898,81 $ 10.903,56
Coordinador Servicio Al cliente 2 $ 608,29 $ 7391 $29.91 | $50,69 $ 50,69 $ $ 805,58 $1.611,15 $ 19.451,66
Asistente Servicio al cliente 2 § 331,79 $ 40,31 $29.91 | $27,65 $§ 27,65 $ - $ 449,41 $ 898,81 $ 10.903,56
TOTAL MENSUAL 14 $ 5.490,07 $ 667,04 $269.10 | $457,51 $ 457,51 $ 17718 $7.469,30 $10.156,44 $122.702,20
ANO 3
Sueldo Base IESS Aporte Décimo | Décimo Fondo de Comision (1% Subtotal Total -
e i Mensual Patronal (12,15%) Cuarto | Tercero Reserva sobre ventas) Mensual Mensual VEE AT
Gerente General 1 $1.223,19 $ 148,62 $29,76 | $101,93 $101,93 $ - $1.597,67 $1.597,67 $ 19.265,16
Asistente GG / Secretaria - Recepcionista 1 $ 366,96 $ 44,59 $29,76 | $30,58 $ 30,58 $ $ 494,70 $ 494,70 $ 6.029,55
Gerencia Administrativa & Marketing 1 § 978,55 $ 118,89 $29,76 | $81,55 $ 81,55 $ $1.282,53 $1.282,53 $ 15.48356
Contador 1 $ 67275 $ 81,74 $29,76 | $56,06 $ 56,06 $ $ 888,62 $ 888,62 $ 10.756,55
Auxiliar Contable 1 $ 428,12 $ 52,02 $29,76 | $3568 $ 35,68 $ $ 573,48 $ 573,48 $ 6.974,95
Mensajero 1 $ 322,92 $ 39,23 $2976 | $26,91 $ 26,91 $ - $ 437,98 $ 437,98 $ 5.348,86
Jefe Comercial 2 $ 67275 $ 81,74 $29,76 | $56,06 $ 56,06 $ 192,96 $1.081,58 $2.163,16 $ 26.144,26
Asistente Comercial 2 $ 366,96 $ 4459 $2976 | $30,58 $ 30,58 $ - $ 494,70 $ 989,40 $ 12.059,10
Coordinador Servicio Al cliente 2 $ 672,75 § 8174 $29,76 | $56,06 $ 56,06 $ $ 888,62 $1.777,23 $ 2151311
Asistente Servicio al cliente 2 § 366,96 § 44,59 $29,76 | $30,58 $ 30,58 $ $ 494,70 $ 989,40 $ 12.059,10
TOTAL MENSUAL 14 $6.071,90 $ 731,74 $297,62 | $505,99 $505,99 $ 192,96 $8.234,58 $11.194,18 $135.634,18
ANO 4

155




Sueldo Base IESS Aporte Décimo | Décimo Fondo de Comision (1% Subtotal Total -
cAce I Mensual Patronal (12,15%) Cuarto | Tercero Reserva sobre ventas) Mensual Mensual VEE IR
Gerente General 1 $1.352,82 $ 164,37 $32,92 | $112,73 $112,73 $ $1.764,65 $ 1.764,65 $ 21.306,84
Asistente GG / Secretaria - Recepcionista 1 $ 405,85 $ 49,31 $3292 | $3382 $ 33,82 $ $ 544,80 $ 544,80 $ 6.668,55
Gerencia Administrativa & Marketing 1 $1.082,25 $131,49 $3292 | $90,19 $ 90,19 $ $1.416,12 $ 1.416,12 § 17.124,47
Contador 1 $ 744,05 $ 90,40 $32,92 | $62,00 $ 62,00 $ $ 980,46 $ 980,46 $ 11.896,51
Aucxiliar Contable 1 $ 473,49 $ 57,53 $3292 | $3946 $ 39,46 $ $ 631,93 $ 631,93 $  7.71414
Mensajero 1 $ 357,14 $ 43,39 $3292 | $29,76 $ 29,76 $ $ 482,06 $ 482,06 $ 5.91572
Jefe Comercial 2 $ 744,05 $ 90,40 $3292 | $62,00 $ 62,00 $ 210,16 $1.190,62 $ 2.381,24 $ 28.836,87
Asistente Comercial 2 $ 405,85 $ 49,31 $3292 | $3382 $ 33,82 $ $ 544,80 $ 1.089,59 $ 13.337,09
Coordinador Servicio Al cliente 2 $ 744,05 $ 90,40 $3292 | $62,00 $ 62,00 $ $ 980,46 $ 1.960,92 $ 23.793,01
Asistente Servicio al cliente 2 $ 405,85 $ 49,31 $3292 | $3382 $ 33,82 $ - $ 544,80 $ 1.089,59 $ 13.337,09

TOTAL MENSUAL 14 $ 6.715,38 $ 815,92 $329,16 | $559,62 $ 559,62 $ 210,16 $9.080,69 $12.341,36 $149.930,27
ANO 5

Sueldo Base IESS Aporte Décimo | Décimo Fondo de Comision (1% Subtotal Total -
Al G Mensual Patronal (12,15%) Cuarto | Tercero Reserva sobre ventas) Mensual Mensual VEELADS
Gerente General 1 $1.496,19 $181,79 $36,40 | $124,68 $124,68 $ $1.949,34 $1.949,34 $ 23.564,88
Asistente GG / Secretaria - Recepcionista 1 $ 448,86 $ 54,54 $ 36,40 $ 37,40 $ 37,40 $ $ 600,20 $ 600,20 $ 7.37526
Gerencia Administrativa & Marketing 1 $1.196,95 $ 145,43 $3640 | $9975 $99,75 $ $1.563,87 $1.563,87 $ 18.939,28
Contador 1 $ 822,90 $ 99,98 $36,40 | $6858 $ 68,58 $ $1.082,03 $1.082,03 $ 13.157,27
Auxiliar Contable 1 $ 523,66 $ 63,63 $36,40 | $43,64 $43,64 $ $ 696,57 $ 696,57 $ 8.531,66
Mensajero 1 $ 394,99 $ 47,99 $36,40 | $3292 $32,92 $ - $ 530,82 $ 530,82 $ 6.542,65
Jefe Comercial 2 $ 822,90 $ 99,98 $36,40 | $6858 $ 68,58 $ 228,89 $1.310,92 $2.621,85 $ 31.807,88
Asistente Comercial 2 $ 448,86 $ 54,54 $36,40 | $37,40 $37,40 $ - $ 600,20 $1.200,40 $ 14.750,52
Coordinador Servicio Al cliente 2 $ 822,90 $ 99,98 $36,40 | $6858 $ 68,58 $ $1.082,03 $2.164,07 $ 26.314,54
Asistente Servicio al cliente 2 § 448,86 $ 54,54 $36,40 | $3740 $37,40 $ $ 600,20 $1.200,40 $§ 14.750,52
TOTAL MENSUAL 14 $7.427,06 $ 902,39 $364,04 | $618,92 $ 618,92 $ 228,89 $10.016,18 $13.609,54 $ 165.734,47
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ANEXO 23: PRESUPUESTO GASTOS DE VENTA (PLAN DE ACCION PUBLICITARIO)

MEDIO VALOR o o o o o
N° | PUBL PUBLICITARIO DETALLE CANTIDAD UNITARIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EL UNIVERSO
PERIODICO | La revista (Cuarto de pagina Horizontal indeterminada) 6 anuncios (anuales) | $ 940,00 $ 5.640,00 | $ 5.944,00 | $ 6.264,38 $6.602,03 $6.957,88
Primera Seccion EI Universo (Econdmico A dia ordinario) 9 anuncios (anuales) | § 865,00 $ 7.78500 | $ 8.204,61 | $ 8.646,84 $9.112,90 $9.604,09
VISTAZO
REVISTAS Edicion Especial: Sector Metalmecanico 1 anuncio (anual) $ 1.300,00 $ 1.300,00 | $ 1.370,07 | $1.443,92 $1.521,74 $1.603,77
E‘ 1/3 Pagina Vertical
< EDINA
= TELS%?\II CA Alfabético Comercial 1 anuncio (anual) $ - $ - 18 - 19 $ - $ -
1 E Seccién Paginas amarillas (4x5¢cm) 1 anuncio (anual) $ 2.650,00 $ 2.650,00 | $ 2.792,84 | $ 2.943,37 $ 3.102,02 $ 3.269,22
g DIRECTORIO | CAMARA DE PEQUENA INDUSTRIA
é 1/2 Pagina horizontal (20 x 14cm) 1 anuncio (anual) $ 520,00 $ 520,00 $ 54803 | $ 577,57 $ 608,70 $ 641,51
L RADIO CANELA
Lunes a Viernes (2pautas diarias) 280 pautajes(anuales) | $ 2,75 $ 77000] $ 81150 $§ 85524 $ 901,34 $ 949,92
RADIO Sabados ( 3 pautas diarias) 122 pautajes(anuales) | $ 3,50 $ 427,00 $ 450,02 | § 474,27 $ 499,83 $ 526,78
RADIO ESTRELLA
Programacion "Estrella del Deporte" 580 pautajes (anuales) | $ 1,52 $ 87870 $ 92606 | $§ 97598 $ 1.028,58 $1.084,02
Transmision de Futbol 29 pautajes (anuales) | § 200,00 $ 5.800,00 | $ 6.11262 | $ 6.442,09 $ 6.789,32 $7.155,26
SUB TOTAL MARKETING TRADICIONAL $25.770,70 | $27.159,74 | $ 28.623,65 $30.166,47 $31.792,44
» = CAMISAS Camisa tipo polo bordada 50 unid (anuales) 6,50 $ 32500 $ 34252 $§ 360,98 $ 38044 $ 400,94
93 BOLIGRAFOS | Boligrafos con logo impreso en serigrafia a un solo color 500 unid (anuales) 0,45 $ 22500 % 237,13 | $ 249,91 $ 263,38 $ 277,57
2 a g TOMATODOS | Tomatodos de plastico con logo 100 unid (anuales) $ 2,50 § 250,00 $§ 26348 | § 27768 | § 292,64 § 308,42
&3 GORRAS Gorras con logo bordado 50 unid (anuales) $ 2,20 $ 11000 $ 11593 | § 12218 | § 128,76 $§ 13570
< g LLAVEROS | Llaveros con logo 200 unid (anuales) $ 0,35 $ 7000|% 7377|§ 7775 | § 8194 $ 86,36
SUB TOTAL MARKETING ARTICULOS PROMOCIONALES $ 980,00 $ 1.032,82 | $§ 1.088,49 $ 1.147,16 $ 1.208,99
Disefio de Pagina Web 1 pago unico $ 600,00 $ 600,00 $ -1$ - $ - $ -
PAGINA WEB Mantenimiento pagina 1 anual $ 50,00 $ 5000(% 5270 | $§ 5554 $ 5853 $ 6168
Dominio 1 anual $ 20,00 $ 2000|9% 21,08 ($ 2221 $ 2341 § 2467
8 Hosting 1 anual $§ 70,00 $§ 7000|% 7377 |$ 7775 $ 81,94 $ 86,36
3 PUBLICIDAD Diario EI Comerciq .
3 3 ONLINE Banner (300 x 90 Right Banner) Home 205 anuncios (anuales) [ $ 10,00 $ 2.050,00 | $2.160,50 | $ 2.276,95 $2.399,67 $ 2.529,02
§ Rich Media Flotante (Home y Secciones) 205 anuncios (anuales) | $§ 20,00 $ 4.100,00 | $4.320,99 | $ 4.553,89 $4.799,35 $ 5.058,03
w ELE(?TT%EI\?ICO Presentacion enviada desde nuestro mail central 300 emails $ - $ -1$ $ $ $
REDES Facebook $ - $ -1$ $ $ $
SOCIALES | Twitter $ - $ - 18 $ $ $
SUB TOTAL MARKETING ELECTRONICO $ 6.890,00 | $ 7.22348 | $ 757309 | $ 7.939,63 | $ 8.323,91
TOTAL $33.640,70 | $35.416,04 | $37.285,23 $39.253,26 $ 41.325,34
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ANEXO 24: DEPRECIACION & AMORTIZACION

DEPRECIACION ACTIVOS F1JOS

PRESUPUESTO DEPRECIACION
Activos Fijos Deprec. Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Aio 5
Equipo de oficina y administracion 10 $ 8100 |$ 8100 |$ 8100 $ 81,00 $ 81,00
Equipo de computacion 3 $4.14213 | $4.14213 | $ 4.14213 $ - $ -
Muebles de oficina 10 $ 304,50 $ 304,50 $ 304,50 $ 304,50 $ 304,50
TOTAL DEPRECIACION $4.527,63 $4.527,63 $ 4.527,63 $ 385,50 $ 385,50
DEPRECIACION ACUMULADA $4.527,63 $9.055,27 $ 13.582,90 $ 13.968,40 $ 14.353,90

AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS
PRESUPUESTO AMORTIZACION ACTIVO DIFERIDO

Activos Diferidos Amort. Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Legal & Constitucional 5 $ 21880 | $ 21880 | $ 21880 $ 218,80 $ 218,80
Registro de Nombre Comercial 5 $ 6140 |$ 6140 |$ 61,40 $ 61,40 $ 61,40
Afiliacién CCG 5 $ 8108 | § 8108 |$§ 81,08 $ 81,08 $ 81,08
TOTAL AMORTIZACION $ 361,28 | $ 36128 |$ 361,28 $ 361,28 $ 361,28
AMORTIZACION ACUMULADA $ 361,28 | $ 72256 | $ 1.083,83 $ 144511 $ 1.806,39

ANEXO 25: INCREMENTO DE SUELDOS BASICOS

ANO Sﬁ';}gg) CRT%EFTO EVOLUCION DE LA REMUNERACION
2006 160 ge0
2007 170 6,3% 200 : , <
2008 200 17,6% AN EE BN B B
2009 218 9,0% 0 L J .
2010 240 10,1% 006 | 2007 2008 | 2009 2010 2011
2011 264 10,0% e UNER Ao 160 | 170 | 200 | 218 | 240 | 264
PROMEDIO CRECIMIENTO 10,60%
Fuente: http://www.derechoecuador.com/index.php?option=com content&task=view&id=6068
ANEXO 26: INCREMENTO DE PRECIOS DEL ACERO EN ECUADOR
ANO PRECIO PROMEDIO ACERO INCREMENTO ANUAL
2007 $ 938,00
2008 $ 941,00 0,320%
2009 $ 969,00 2,976%
2010 $ 989,00 2,064%
PROMEDIO INCREMENTO ANUAL PRECIO DEL ACERO 1,79%
PROYECCION PRECIOS PROMEDIO ANO 2012
PRODUCTO PRECIO gFR USD$/TON | PRECIO gFR USD$/TON | PRECIO gFR USD$/TON
(ANO 2010) (ANO 2011) (ANO 2012)
Acero Laminado En Caliente $ 720,00 $ 732,86 $ 745,95
Acero Laminado En Frio & Galv. $ 830,00 $ 844,83 $ 859,92
Acero Inoxidable $ 1.417,00 $ 1.442,31 $ 1.468,08

Fuente: Estadisticas de importaciones de acero Inforeal 2007 - 2010
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ANEXO 27. DATOS GENERALES MERCADO DEL ACERO POR PRODUCTO

Fuente: Estadisticas de importaciones de acero Inforeal 2007 - 2010

IMPORTACIONES DE ACERO LAMINADO EN CALIENTE,
RESULTADOS ANO 2010
TOTAL TOTAL # TOTAL TONELADAS PROMEDIO FRECUENCIA PROMEDIO IMPORTACION PROMEDIO POR
IMPORTADORES | IMPORTACIONES IMPORTADAS IMPORTACION ANUAL POR CLIENTE IMPORTACION (TON)
92,00 642,00 70.232,45 6,98 763,40 109,40
IMPORTACIONES DE ACERO LAMINADO EN FRIO & GALVANIZADO,
RESULTADOS ANO 2010
TOTAL TOTAL # TOTAL TONELADAS PROMEDIO FRECUENCIA PROMEDIO IMPORTACION PROMEDIO POR
IMPORTADORES | IMPORTACIONES IMPORTADAS IMPORTACION ANUAL POR CLIENTE IMPORTACION (TON)
64,00 339,40 34.070,87 5,30 532,36 100,39
IMPORTACIONES DE ACERO INOXIDABLE,
RESULTADOS ANO 2010
TOTAL TOTAL # TOTAL TONELADAS PROMEDIO FRECUENCIA PROMEDIO IMPORTACION PROMEDIO POR
IMPORTADORES | IMPORTACIONES IMPORTADAS IMPORTACION ANUAL POR CLIENTE IMPORTACION (TON)
32,00 132,00 3.455,80 4,13 107,99 26,18

Fuente: Estadisticas de importaciones de acero Inforeal 2007 - 2010
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ANEXO 28: PRESUPUESTO DE VENTAS

ACERO LAMINADO EN CALIENTE

Numero de empresas importadoras en el mercado

Participacion de la empresa

Participacion de la empresa (Empresas en el mercado X Participacién de la empresa esperado) =

Frecuencia de consumo

92,00
15,0%
13,80

6,98

Total = Participacion de la empresa x Frecuencia de compra x Promedio por importacion = 10.534,87
PRESUPUESTO DE VENTAS
. Precio CFR/ Crecimiento Comision (1,5%
Periodo TON anual (TON) Toneladas Ventas al PVP sobre la venta)
AISIO 1 $ 745,95 10.534,87 $ 7.858.535,08 $117.878,03
ANO 2 $ 759,28 7,00% 11.272,31 $ 8.558.849,14 $128.382,74
ANO 3 $772,85 7,00% 12.061,37 $9.321.571,74 $139.823,58
ANO 4 $ 786,65 7,00% 12.905,67 $10.152.264,44 $ 152.283,97
ANO 5 $ 800,70 7,00% 13.809,06 $ 11.056.984,39 $165.854,77
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
$117.878,03 $128.382,74 $139.823,58 $ 152.283,97 $165.854,77
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ACERO LAMINADO EN FRIO & GALVANIZADO

Numero de empresas importadoras en el mercado

= 64,00
Participacion de la empresa = 15,0%
Participacion de la empresa (Empresas en el mercado X Participacion de la empresa esperado) = 9,60
Frecuencia de consumo 5,30
Total = Participacion de la empresa x Frecuencia de compra x Promedio por importacion = 5.110,63
PRESUPUESTO DE VENTAS
. Precio CFR/ Crecimiento Comision (1,5%
Periodo TON anual (TON) Toneladas Ventas al PVP sobre la venta)
AISIO 1 $ 859,92 5.110,63 $4.394.734,07 $65.921,01
ANO 2 $ 875,28 7,00% 5.468,38 $4.786.371,19 $71.795,57
ANO 3 $ 890,92 7,00% 5.851,16 $5.212.909,08 $78.193,64
ANO 4 $ 906,83 7,00% 6.260,74 $5.677.457,94 $85.161,87
ANO 5 $ 923,03 7,00% 6.698,99 $6.183.405,11 $92.751,08
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Totales $65.921,01 $ 71.795,57 $78.193,64 $85.161,87 $92.751,08
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ACERO INOXIDABLE

Numero de empresas importadoras en el mercado = 32,00
Participacion de la empresa = 15,0%
Participacion de la empresa (Empresas en el mercado X Participacion de la empresa esperado) = 4,80
Frecuencia de consumo = 413
Total = Participacion de la empresa x Frecuencia de compra x Promedio por importacion = 518,37
PRESUPUESTO DE VENTAS
. Precio CFR/ Crecimiento Comision (1,5%
Periodo TON anual (TON) Toneladas Ventas al PVP sobre la venta)
AISIO 1 $ 1.468,08 518,37 $761.007,86 $11.415,12
ANO 2 $1.494,31 7,00% 554,66 $ 828.825,14 $12.432,38
ANO 3 $1.521,00 7,00% 593,48 $902.685,97 $13.540,29
ANO 4 $1.548,17 7,00% 635,02 $983.128,91 $14.746,93
ANO 5 $1.575,83 7,00% 679,48 $ 1.070.740,53 $16.061,11
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
$11.415,12 $12.432,38 $ 13.540,29 $14.746,93 $16.061,11
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ANDREA STEFANIA MURILLO TEJADA

OBJETIVO

Adquirir nuevas experiencias, desarrollandome en diferentes ambitos tanto
personal como profesionalmente dentro del drea de la Gestion Empresarial

Internacional y Comercio Exterior.

DATOS PERSONALES

Fecha de nacimiento
Edad

Estado civil

Cédula de identidad
Licencia Tipo B No.
Nacionalidad

E-mail

Vehiculo Propio

Guayaquil, septiembre 21 de 1989
21 afos

Soltera

092711777-0

092711777-0

ecuatoriana
andreamurillo921@hotmail.com
Si

ESUDIOS REALIZADOS

Primaria y Secundaria

Titulo Obtenido

Estudios Superiores
Guayaquil

Unidad Educativa Bilinglie
“Sagrados Corazones”

Bachiller en “Fisico Matematico”
Universidad Catolica Santiago de
Facultad de Economia

Carrera de Gestidon Empresarial

Internacional Trilinglie
Egresada


mailto:andreamurillo921@hotmail.com

UTILITARIOS INFORMATICOS

Unidad Educativa “Sagrados Corazones”

Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

Microsoft Office Word
Microsoft Office Excel
Internet Explorer

Microsoft Office Power Point

SPSS Statistics
Megastat (Microsoft Office

Excel)

Cursos SECAP Corel Draw
Adobe Photoshop
Adobe lllustrator

CURSOS REALIZADOS

Curso de Inglés

Curso de Francés

International Bénédict School
of Languages
(Eight levels) Complete

Conversation Two

Alliance Francaise
Quatrieme niveaux

EXPERIENCIA LABORAL

Camara de Comercio de Guayaquil

Panasider Cia. Ltda.

Exterior

Pasantias (2 meses)
Atencidn y Servicio al Socio
Informacién 2P
042-682771

1 aflo 6 meses (trabajo actual)
Asistente en Comercio

Departamento de Acero
042-158313




IDIOMAS

English

Frangais

Upper - Intermediate

e Unidad Educativa Bilinglie
“Sagrados Corazones”
Copol English Institute Consulting
(COPEI)

e International Bénédict School of
Languages
Complete

e Universidad Catdlica Santiago de
Guayaquil
English Six
Business English Course

Moyen - Avancée
e Universidad Catdlica Santiago de
Guayaquil
Francais Six
Francais Des Affaires/Juridique
e Alliance Francaise
Quatrieme Niveaux

REFERENCIAS PERSONALES

e Arqg. Soraya Canessa Pérez

2446974

Jardines de Esperanza S.A.

04-

e Ing. Miguel Angel Puga Pinoargote 04-

2276467
Particular

e Dra. Jaqueline Calderdn
2263246

Centro Médico Clinica Guayaquil

04-




Lissette Daniela Bobadilla Sanchez

Samanes 4 mz406 v4. Conjunto Residencial LERIDA
087705745 / 042217832

lissette bobadilla@hotmail.com

DATOS PERSONALES

Fecha de nacimiento: 5/octubre/1989
Cédula de identidad: 0918994633
Estado civil: Soltera

OBJETIVO PROFESIONAL

Crecer profesionalmente a fin de desarrollar mis capacidades y lograr las metas que
me he propuesto, comprometiéndome a aplicar mis conocimientos, valores vy
habilidades para desarrollar mi trabajo con la mayor eficiencia y eficacia posible.
Ademas darle un valor agregado a mis labores contribuyendo a incrementar la
productividad de la institucion y a su vez satisfacer sus demandas de una forma
honesta, integra y responsable.

EXPERIENCIA LABORAL
Banco del Pacifico
Area: Negocios-Caja

Desde: 1/febrero/2010
Hasta: 31/octubre/2011


mailto:lissette_bobadilla@hotmail.com

Area: Negocios - Staff de Servicios Bancarios
Desde:31/octubre/2011
Hasta: actualidad

FORMACION ACADEMICA

Estudios Universitarios:

Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

Facultad de Ciencias Econdmicas

Egresada de Ingenieria en Gestion Empresarial Internacional
Mencidn en Logistica y Transporte

Instruccion Secundaria:
Unidad Educativa Sagrados Corazones
Bachiller Fisico - Matematico

CURSOS Y SEMINARIOS REALIZADOS

e (iComo romper el muro de la pobreza?
Federacion Interamericana Empresarial

e Taller Casos Empresariales
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

e Escuela de Cajeros
Capacitacion Institucional Banco Del Pacifico

e Difusién y Concientizacion de la Continuacién del Negocio
Capacitacién Institucional Banco del Pacifico

e Gestion de Calidad en el Servicio
Capacitacién Institucional Banco Del Pacifico

e Capacitacion de Servicio al cliente
Capacitacién Institucional Banco Del Pacifico

e Recaudaciéon de Impuestos a través de Instituciones Financieras
Capacitacidn Institucional Banco del Pacifico

e Evaluacién por Competencia
Capacitacidn Institucional Banco del Pacifico

e Nuevas Técnicas de informatica (Microsoft Office Word, Power Point, Excel y

Adobe Photoshop)
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

\



Seminario sobre Contabilidad y Marketing
Universidad Laica Vicente Rocafuerte

Cursos Intermedio - Superior de Ingles
COPOL English Insitute (COPEI)

Aprendizaje de Cultura y Civilizacién Francesa
Alianza Francesa de Guayaquil

IDIOMAS

Inglés

85% oral y escrito

Certificate of English Language
Benedict Schools of Languages

Francés

90% oral y escrito

Attestation d'Etudes de Connaissances et Langue Francaise
Alliance Francaise de Guayaquil

REFERENCIAS PERSONALES

Ing. Juan Bacilio Canepa
Teléfono: 087-705-400 - 042-491-979

Sr. Carlos Villota Guerrero
Teléfono: 099-796-969 - 047-040-635

Ing. Oscar Garcia Bobadilla
Teléfono: 097-963-657 — 042-840-005
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