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RESUMEN:

La presente investigacion tiene como propositoizaalun plan de negocio para

importacion y comercializacién de productos de ihamion Led en la ciudad de Guayaq
con la intencion de cubrir las necesidades en etade actual.

Se importard y comercializara cuatro productos parcha demanda en la ciudad

Guayaquil: modulos, reflectores, cintas y manguéds actualmente estos productos

utilizados por aquellas empresas que se dedicserdtio de token publicitarios o sister

de iluminacién con led.
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Se pudo observar en las encuestas una gran imtgmmidparte de los consumidores de co
con nuevos proveedores que distribuyan los produetb en la ciudad de Guayaquil,
mismo encontramos la oportunidad de asesorarlé®geasles calidad y precio que segurn

encuesta es lo que buscan las empresas.
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INTRODUCCION
El avance tecnolégico que ha logrado alcanzar taamidad a través del tiempo,

ha ocasionado que cada dia el ser humano logrestilo ée vida més favorable,
buscando innovacion, comodidad y beneficio econdyrasi mismo en los ultimos
afos los avances tecnolégicos van enfocados tarabandado del medio ambiente

para proteccién de los recursos naturales de ugstneta.

Unas de las tecnologias que cambi6 la historia deitnanidad fue el invento del
LED (Light Emitting Diode / Diodo Emisor de Luz) gupermite un ahorro de

consumo energia mas favorable y es mas eficiemtéagluminacion tradicional.

A lo largo del tiempo los desarrolladores de lasiihaciones led han podido crear
productos que se presentan en el diario vivir ylgag@ersonas han acogido de buena
forma debido a sus innovadores disefios y presengxique permita iluminar,
decorar, publicitar, equipar, informar, sefalizatular e implementar entre otras
opciones para cualquier ambiente o espacio queapuetlizar y aprovechar los

avances tecnoldgicos con lo que respecta a ilundinac

Ecuador es un pais que también ha logrado implemkentecnologia led y que esta
cogiendo cada vez més auge, entre las ciudadesnpédantes que estan acogiendo
esta tecnologia es Guayaquil ya que los hogaresggains actualmente optan por
considerar la misma tanto para iluminacion o deséraled, sin embargo, en la
mencionada ciudad tenemos pocas empresas que isardadofrecer variedad de

productos de iluminacion led.

Es por eso que este proyecto de investigacion keinéencion de elaborar un plan
de negocio para la creacion de una empresa dedieada importacion y
comercializacion de iluminacion led en la ciudadzdmyaquil que permitira acaparar
la demanda existente, dicho proyecto estd confasrpad cuatro capitulos que nos
dara a conocer el mercado de Guayaquil y aplicaecamente las estrategias del

negocio para obtener la rentabilidad deseada.

A través de la creacion de este proyecto vamosngilooir con el desarrollo
econdmico del pais, ciudad y sobre todo venderyatod que contribuyan con el

cuidado al medio ambiente.



CAPITULO |

1. DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1Tema
Plan de negocio para la creacion de una empresaadada la importacion y

comercializacion de iluminacién led en la ciudad3deyaquil.

1.2 Planteamiento del Problema

El uso de la tecnologia de iluminacion tradiciomablntigua ocasiona varios
problemas entre los cuales podemos mencionar; naunabilidad del producto,
mayor consumo de energia en kWh (Kilovatios poajyanenor iluminacién, también
debemos tener en cuenta que la iluminacion tratititiene un mayor impacto
ambiental, es decir que son perjudiciales paraeglionambiente si no son generados
correctamente con un gestor ya que estas posequooentes quimicos que puede
afectar los recursos naturales del planeta tiegaryiltimo podemos mencionar que

las luminarias antiguas generan mayor calor quifasarias led. (Ecoticias, 2018)

Al conocer esta problematica de usar iluminaci@ditional encontramos que
actualmente en la ciudad de Guayaquil existe uaa demanda y poca oferta de los
productos de iluminacion led, lo cual afecta a daspresas que se dedican a la
instalacion de estos productos por ejemplo lodistéis quienes son los encargados
de realizar las letras corpoéreas, los tokens ptdsiigs, vallas publicitarias, también
afectan a las empresas cuyo negocio es iluminaszoa calles, parques, vias, y todo
tipo de negocio que desea colocar iluminacion desil,mismo afecta a los usuarios
finales que quieran decorar por su propia cuentgegocio de trabajo, o algun sitio
de su domicilio.

Las empresas que se dedican a comercializar pstddiproductos de iluminacion
no cuentan con el suficiente stock en su invenfaai@a satisfacer la demanda de los
clientes, muchas veces el stock disponible se etreuen otras ciudades del Ecuador
y en el exterior, lo que produce una elevaciorosrcbstos de la materia prima que da
como resultado un precio final elevado y esto arasiretrasos en los trabajos
solicitados, ajustes de presupuestos, inclusifi@iglito o cancelacion del trabajo o
proyecto, dando como resultado buscar otras atteasamenos eficiente y que

generan mas impacto ambiental para el planeta.



En la actualidad en Guayaquil, existen pocos prwess de este tipo de productos
de iluminacion led, ya que no tienen el conocindeie los beneficios del led y por
ende no pueden dar una buena asesoria y podenitiagsrrectamente a sus clientes
ya que esta tecnologia va variando diariamentedgle actualizar para poder ofrecer
productos innovadores. Es por eso el interés diengartadores, brindariamos buena
asesoria y tendriamos el suficiente stock paratligty comercializar este tipo de

iluminacion led.

Como problemética también hay que afrontar la sifumactual del Pais y del
mundo, sin embargo, el uso y adquisicién de ladiegia led ha aumentado su oferta

y es necesario poder cubrir la necesidad de lestel a través de buenas estrategias.

Tabla 1 Comparacion de iluminacién led vs ilumirgactradicional.

ILUMINACION LED ILUMINACION TRADICIONAL

Ahorro de energia Planillas eléctricas demasiado elevada
La poblacién siente seguridad, aumenta la Muchos habitantes se sienten
autoestima y el trabajo de los habitantes en los inseguros con la poca iluminacién y la
sectores iluminacion antigua.

CNEL con el objetivo de mejorar y brindar un
alumbrado publico de calidad, realiza este tipo de
repotenciacion, a lo largo de toda la ciudad
implementando tecnologia de punta mejorando
la iluminacién y ahorrando energia eléctrica.

Tecnologia obsoleta por el uso de
gases y metales toxicos para la salud

Reemplaza iluminarias tradicionales

Luminarias de 150w y 220w. de 250w y 400w

Fuente: P4gina oficial de CNEL
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)



INCANDESCENTE TECNOLOGIA LED

INDICADORES:
@ CALOR

Vida esperada de productos de iluminacién.
Incandescente: IO R O RN OO TR T 750-2.000H
Halégeno incandescente: TR TR TR RO AT 3-000-4.000H
CFL (Fluorescente): AT ERREREERRTEEON RO ARAREATEERE NI 7500 - 20.000H
LED: 35.000-50.000H

Figura 1 Comparativa de lluminacion Tradicional WMsminacion led.

Fuente: Empresa Gipor S.A.
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

1.3Formulacién del Problema
¢ Qué tan viable es la importacion y comercializacte los productos de

iluminacién Led, basandose en la gran demanda ayerla ciudad de Guayaquil?

1.4 Sistematizacion del Problema
» ¢ Cual es la situacion actual del uso de luminéethen la ciudad de Guayaquil?
» ¢ Qué sectores se puede abarcar para comerciafizaolductos de iluminacion
led en la ciudad de Guayaquil?
» ¢ Cuales seran las estrategias de importacion yrc@iieacion de productos
de iluminacién led en la ciudad de Guayaquil?

» ¢ Cudl sera la rentabilidad de comercializar loslpetos de iluminacion led?

1.50bjetivo General
Elaborar un plan de negocio para la creacion de ampresa dedicada a la

importacion y comercializacién de iluminacion ladla ciudad de Guayaquil.

1.6 Objetivos Especificos

* Analizar el mercado de Guayaquil con respecto @ldesTecnologia led.



» Determinar los sectores que se pueden comercialaarproductos de
iluminacién led en la ciudad de Guayaquil.

» Establecer un plan estratégico para poder impostarcomercializar
correctamente los productos con tecnologia led.

* Realizar un estudio financiero para verificar latabdilidad de comercializar

productos de iluminacion led en la ciudad de Guayaq

1.7 Justificacion

En el pais aun existe poca oferta del uso de ledugtos Led en comparaciéon a
otros paises de la region, asi mismo poca variga@daosto poco accesible de estos
productos. El uso variado de este tipo de produthee que se lo use para distinto
tipos de negocios desde el mercado publicistada hexs iluminacion de grandes
centros comerciales, asi mismo se utilizan en ghhdEl Universo, 2016)

La publicidad antigua usando lonas, carteles, gst@lando atras, ya que uno de
los efectos visuales que abarcan la atencion deeld®nas son las iluminaciones con
luz led, hermosos disefios de distintos coloresagasionan un impacto comercial
positivo en el consumidor y esto ha ido mejorarmuéoe Ultimos afos.

Guayaquil siendo una ciudad tecnoldgica actualmesti teniendo alta demanda
de consumo de iluminacion led, todos los negociaropor poner rotulos led que
dan mas brillo, dan mas luz, y sobre todo prefiedamso de estas luminarias, y una
de las ventajas a parte de tener un disefio topeessamente el ahorro de energia

eléctrica.

La iluminacién de productos led se evidencia inzles distintos puntos de la
ciudad de Guayaquil, que dan mas realce a los earquentes, publicidad en las
veredas, calles, vias, y por eso se justifica depoptar por estos productos y poder
ofertar con responsabilidad al consumidor un syoakesoria de calidad para mejorar

dia a dia.
1.8 Delimitacion del Problema

1.8.1 Delimitacién espacial
El estudio del proyecto de investigacion sera eadogy realizado a la ciudad

de Guayaquil, de acuerdo al giro de negocios qrezeh productos de iluminacion



led, ya que la empresa quedara ubicada en la cael@luayaquil, en el norte de la

ciudad.

1.8.2 Delimitacion temporal
El estudio del proyecto de investigacion serazadt dentro del periodo Marzo -
Julio del 2021.

1.9Hipdtesis o Idea a Defender

El disefio del plan de negocios para la creacinndeempresa que va a importar
y comercializar productos de iluminacion led pemaitestablecer las técnicas y
estrategias necesarias para poder posicionar y thaedéa empresa otorgue un servicio
de calidad y brinde accesibles precios, satisfdoidas necesidades demandadas en

la ciudad de Guayaquil.

Mediante este plan de negocios se buscard satidfasenecesidades de este
mercado e incentivar el uso de los Leds para elralde energia, brindando una
iluminacion de calidad con un muy bajo consumoldetecidad y cuidado al medio

ambiente.

1.10 Linea de Investigacion Institucional/Facultad.
Linea Institucional de la ULVR Desarrollo estratégi empresarial y

emprendimientos sustentables.

Linea de la Facultad Desarrollo empresarial yaehto humano.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes referenciales

Daniel Lopez y Daniel Mideros realizaron una inigestion llamada ‘Disefio de
un sistema inteligente y compacto de iluminaci&hbbjetivo era crear e implementar
tecnologias que ayuden a mantener ambientes samt&gminos de iluminacién para
los usuarios, ya que mucha energia eléctrica ggeddsia por los malos habitos de
consumo y por el uso de dispositivos anticuadoekcientes, para poder lograr esto
utilizaron tecnologia Led lo cual le representaaborro energético de hasta un 35%
de acuerdo con la Agencia Internacional de Endg§ia5), estas cifras han llevado a
un incremento en el uso de este tipo de iluminacidrncipalmente en los sectores
comerciales y publicos en los cuales la iluminagi@presenta una gran parte del
consumo eléctrico, por lo cual se propuso el digkfiona ldmpara Led, cuyo sistema
eléctrico esta formada por el circuito de ilumidaces decir el arreglo de Leds, que
reemplazaria facilmente a los focos tradicionales.

Gerardo Cardozo y Luis Noguera disefiaron una ‘Mstmda de evaluacién
técnico-econdmica de nuevas tecnologias parandracion de espacios exteriores
de uso peatonal’, este documento presenta una cacia entre luminarias de
montaje horizontal para alumbrado publico en lasdgias de vapor de sodio de
alta presion (VSAP) y de estado sdlido (LED), elldwsca reemplazar el alumbrado
tradicional ya que algunos fabricantes y multipte®stigaciones sostienen de que la
implementacion generalizada de sistemas de alumbpéblico con luz blanca de
tecnologia Led causaria un impacto positivo erp&riancia de los centros urbanos,
el desempefio visual de los peatones y la percedei@eguridad, la prolongada vida
util de las fuentes de esta tecnologia, asi conmeesior consumo de energia permiten
una reduccién significativa del costo global de rapgn de los sistemas de
alumbrados publicos en comparacion con los sist@magencionales que requieren
labores de mantenimiento mas intensivas. En ecespeondmico se pudo verificar
gue la longevidad y la reduccion del consumo degéaeue ofrecen los equipos de
iluminacion de iluminacibn Led son razones sufitégsn para promover Ssu

implementacion y aplicacion, se espera que enrtogpos afios y la constante mejora



de los Led provocara que a mediano plazo la iniergin esta tecnologia sea
econdmicamente mas atractiva y rentable.

Jaime Lizarazo Camacho, realizo una investigacién ‘Ithplementacion y
Elaboracion de un aviso publicitario basado endkgia LED’. Con este proyecto
desea ofrecer un nuevo servicio de informacioraeés de este tipo de iluminacion
Led aprovechando los beneficios que este aporteyiallograra reducir costos en
papeleria utilizada en las carteleras actualesugal@s diferentes anuncios en esta
Universidad no son lo suficientemente llamativatayos ocasionando inconvenientes
con los estudiantes y profesores. Los avisos eoninlacion Led ofrecen una gran
ventaja para hacer llamativos los avisos o dageig tipo de informacion, son aptos
para condiciones climaticas externas, y lo mejgw bansumo de voltaje eliminando
riesgos eléctricos, utilizar los leds RGB que pérénimostrar cualquier color y atraer
mas la atencién de los estudiantes, clientes, etc.

En las investigaciones anteriores, podemos versgquajustan a nuestro plan de
negocio ya que cumplen con los parametros necesdgiantecedentes referenciales,
en las dos primeras investigaciones podemos natamplementacion y el uso
necesario de este tipo de iluminacion y segunnasstigaciones con el paso del
tiempo sera mas atractiva y mucho mas rentablesp@horro y bajo consumo de
energia, aparte tiene un impacto positivo en ekwmidor y en nuestra Gltima
investigacion nombrada vemos los usos que se epdar a este tipo de iluminacién
como en letrero luminosos usados no solo en undatgs, sino que puede ser usada
en cualquier sectores publicos, privados, centopsecciales y mas. No contienen
mercurio ni plomo, su duracién es de 50000 horag0& de luminosidad al no
contener metales pesados ni elementos toxicos hdeenED una tecnologia
sustentable de bajo impacto ambiental. Por estsid@ramos importante nombrarlas
y a través de este tipo de investigaciones segsardollando nuestro plan de
Negocios para la creacion de una empresa dedicada anportacion y

comercializacion de lluminacion Led.



Tabla 2 Comparativa Luz incandescente vs ahorraslgssled

LUZ INCANDESCENTE
100 WATTS

1.000 HORAS

70% ENERGIA
RECIBIDA PARA
PRODUCIR CALOR, Y
UN 30 % PARA
ILUMINACION
PUEDEN
ENCENDERSE  POR
PERIODOS LARGOS
AFECTA SuU
RENDIMIENTO Y
VIDA UTIL

AHORRADORES

23 WATTS

10.000 HORAS

70% ENERGIA
RECIBIDA PARA
PRODUCIR CALOR, Y
UN 30 % PARA
ILUMINACION
PUEDEN
Y ENCENDERSE POR
PERIODOS LARGOS
AFECTA SuU
RENDIMIENTO Y
VIDA UTIL

LED

20 WATTS
100.000 HORAS
UTILIZAN MENOS
DEL 5% DE LA
ELECTRICIDAD
RECIBIDA PARA

EMITIR CALOR, 95%
PARA ILUMINAR

PUEDEN

Y ENCENDERSE POR
PERIODOS LARGOS,
NO  AFECTA SuU
RENDIMIENTO Y
VIDA UTIL

Fuente: El Universo

Elaborado por: Acufia & B
2.2 Fundamentacién Teori

2.2.1 Plan de Negocios

Segun (Gregory G Dess, 2003) explican que el pitratégico es el conjunto de
analisis de las decisiones y acciones que una iaegadn lleva a cabo para crear y

ravo (2021)

ca

mantener las ventajas competitivas por un peri@dietnpo.

Los planes de negocios se enfocan en una cadenmtie variables entre ellas las
variables empresariales y de expertos, capacitadgitnacion real tanto como

potencial de la empresa y el mercado que inclugmaes estratégicas con planes de

marketing, ademas del andlisis de la producciérecdoques financieros.

El plan de negocios se determina segun las necdesidie la empresa en tiempo

futuro y su viabilidad se sustenta por las inversfoque pueden ser captadas por los

organismos publicos competentes para el efecto.




Un plan de negocios debe ofrecer todas las hemaasimecesarias para las tomas
de decisiones del inversionista y que se consiugier@squema pormenorizado donde
se detallan los productos y servicios que se afreceercado meta, entorno
competitivo, estrategias de entrada, funcionamidetanegocio y el establecimiento
en detalle de las operaciones financieras; ademasain que un plan de negocio debe

ser eficaz, estructurado y de facil comprension.

2.2.1.1Componentes de un plan de negocio:

* Visién general de la empresa.

* Productos o servicios y como se producen.

» Descripcion del modelo de negocio.

» Estados de flujo de efectivo. Detallando todoplasibles ingresos y gastos.

* Proyecciones y estimaciones financieras de losesuoy y gastos antes

mencionados, asi como de otros factores.

» Identificacion de la direccién ejecutiva y el equigirectivo.

La elaboracion de un plan de negocio es fundamentaido se lanza un nuevo
producto o servicio o cuando se buscan nuevas regtpeesariales. Esto es porque
dicho plan se da a conocer para buscar financiagikberna o para que tenga la
aprobacion necesaria de los directivos de la cofaala hora iniciar el proyecto. Por
este motivo, el plan debe ofrecer una imagen sglidizn detallada de lo propuesto

en él.

2.2.1.2Estructura general del plan de negocios.

La estructura general de un plan de negocios pedrita siguiente:

* (Gestiopolis, 2020) Resumen Ejecutivo: ofrece um@résion general del
proyecto, contiene los datos claves y los resdéthe aportarle al lector todos
los elementos relevantes, maximo 3 paginas.

» Descripcion del producto o servicio: el plan de awg debe comenzar
identificando la necesidad que se va a cubrirprd@uesta de soluciéon que no

es mas que lo que se piensa desarrollar.
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» Equipo directivo: los inversores creen mas en pErS@on experiencia o que
conozcan muy bien el negocio, ademas se interesagl pompromiso de cada
miembro que trabaja en el desarrollo del proyecto.

» Andlisis del mercado: debe identificar el mercatimensionarlo, segmentarlo,
ponerlo en dimensién geogréafica, analizar la coempeé y los posibles nuevos
entrantes, no solo competidores directos sinotstegiy complementarios.

* Plan de marketing: definir las estrategias solselatro P’s, buscando cubrir
siempre las necesidades de los clientes y alun mstfar por encima de ellas.

» Sistema de negocio: describe los pasos, el pronesesarios para fabricar el
producto u ofrecer el servicio, sus interaccioneselgmentos. Incluye
planificacibn de personal, elementos de managenumsarrollo y cultura
organizacional.

» Cronograma: muestra una planeacion realista dgépto, define la ruta critica
y los hitos de este.

* Andlisis DOFA: identificar Debilidades, Oportunidej Fortalezas y
Amenazas, cOmo potenciar los aspectos positivésypaesarrollar estrategias
para contrarrestar los negativos.

» Financiacion: es un punto clave, debe ser un adltallado de la situacion
financiera del negocio, incluye las necesidades fidanciamiento, los
resultados esperados, las fuentes posibles decfatadn y los estados y ratios
financieros generalmente usados. Puede incluir vaaracion inicial del
negocio a través de flujos de caja descontadde.dbie se busca es capital de

riesgo se deben proponer alternativas de «salilas>iaversionistas.

2.2.1.3Utilidades del plan de negocio.

Los planes de negocios tienen las siguientes adiid, que vamos a detallar a
continuacion.

Constituye una herramienta de gran utilidad pamr@bio equipo de promotores
ya que permite detectar errores y planificar adéameente la puesta en marcha del
negocio con anterioridad al comienzo de la inversio

Facilita la obtencion de la financiacion banca@iantiene la prevision de estados
econdmicos y financieros del negocio e informa addamente sobre su viabilidad y
solvencia, por lo que puede ser muy util en estcdion.

» Facilita la negociacion con proveedores.
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* Puede ayudar a captar nuevos socios o colaboradores

» Define mediante diversas etapas la medicion deesudtados, el plan facilita
este aspecto.

» [Establece metas tanto a corto plazo como a mediano.

» Define con claridad los resultados finales espexado

» [Establece criterios de medicidén para saber cuélesiss logros.

* Prevé las dificultades que puedan presentarse yptasbles medidas
correctivas.

» ldentifica posibles oportunidades para aprovechatasu aplicacion.

* Involucra en su elaboracién a los ejecutivos quganaa participar en su
aplicacion.

* Nombra un coordinador o responsable de su aplicacié

« Tiene programas para su realizacion.

+ Es claro, conciso e informativo.

2.2.1.4Productos y Servicios

Stanton, Etzel y Walker, autores del libro Fundameidel Marketing, definen el
producto como un conjunto de atributos tangibledamngibles que abarcan empaque,
color, color, precio, calidad y marca, mas los is&s y la reputacion del vendedor;
el producto puede ser un bien, un servicio, unrlugsa persona o una idea.

El beneficio recibido son aquellas caracteristgas mejoran el rendimiento o la
experiencia de los clientes, mientras que los sasteirridos se componen del precio
de compra, el coste de mantenimiento, tiempo ifde#en la adquisicion, retrasos y
del esfuerzo que supone la adquisicion y disfretepdoducto o servicio. (Baraybar,
2010)

Entonces podemos decir que el producto o servicie ge brinde a los
consumidores, ya sea finales o en nuestro casobdidgbres, debe satisfacer las
necesidades y deseos que estos requieran y ldgobjedivo esperado de ellos y
nosotros como empresa. Definiremos si se ofrege@aducto nuevo, exclusivo o ya

existente en el mercado.
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2.2.1.5Mercado Objetivo
Aqui definiremos a que publico vamos a dirigirnesial seria nuestra
competencia, también se pronostica la demandaepne yt que estrategias usaremos

para su comercializacion para alcanzar los objstileseados.

2.2.1.5.1 Estudio actual del mercado

En la actualidad las empresas, microempresas, Ipigsccentros comerciales,
rotulistas, industrias, etc. Prefieren el uso dedaologia led ya sea por su ahorro en
el consumo de energia o por el tipo de iluminagida ofrecen.

Tenemos varias empresas que usan este tipo ddagienen Guayaquil para
realizar diversos trabajos, segun el reporte de&imgn2019 registrado en la
Superintendencia de Compafiias hay 170 empresédeesias dedicadas a este tipo
de negocios, entre ellas podemos citar:

e Duoprint.
» Cogralet
* Puntoprint, entre otros.

También tenemos varias empresas que se dedicaveatk de estos productos,

como:
e Quito Led
* Megaprin
* Dss, etc.

A continuacion, presentamos un breve estudio deresap ya establecidas en
Guayaquil que ya estan posicionados en el mercagfoegen esta tecnologia con
iluminacién led.

Tabla 3. Empresas establecidas en Guayaquil.

COMPANIA SYLVANIA Estudio de caso: Av. 9 de octubre
La municipalidad de Guayaquil decidié6 remplazar la
iluminacion para mejorar el paisaje de la calle y

ambiente nocturno, esta avenida estaba ocupada por

luminaria con lamparas de sodio que daban |luz
amarilla-naranja. Utilizaron tecnologia Led, debalp
su rendimiento y la reduccién de un 50% el consumo
eléctrico, logro no solo embellecer el bulevar sino

contribuir con el medio ambiente.
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MAVIJU Con mas de 20 afios en el mercado ecuatoriano, Mavij
nace en la ciudad de Guayaquil en 1996 y se ha
consolidado como lider en importacion |y

comercializacion de productos de iluminacion a teldo
pais, se ha posicionado por calidad del produttoad
garantiza a sus clientes proyectos modernos y

novedosos de iluminacion led.

Fuente: Sylvania.com / Ledex.ec
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

2.2.1.6Estudio Técnico

El principal objetivo es demostrar la viabilidadni&a del proyecto, analiza los
elementos que tienen que ver con la ingenieriaz@&akdl producto o servicio que se
desea implementar, para ello se tiene que hadestipcion detallada del mismo con

la finalidad de mostrar todos los requerimientas frecerlo funcionar.

2.2.1.70rganizacién
La organizacién establece la disposicion y coriéfade tareas que el grupo de
trabajadores deben llevar a cabo para lograr sesivas, proveyendo la estructura

necesaria a fin de coordinar eficazmente los resurs

2.2.1.8Plan Financiero

En el proceso de planificacion financiera la emgtesta de proyectar en términos
monetarios el resultado futuro que desea alcanzzarg esto debe establecer los
recursos que necesita para lograr el objetivo.laimfinanciero especifica y cuantifica
en términos monetarios el resultado de cada unagldiferentes alternativas de
acuerdo con las estimaciones del entorno que $ieemaasi como las necesidades
financieras que se pueden derivar de cada poditigaresarial. (Diez de Castro, Luis

Tomas / Lépez Pascual, Joaquin, 2008)
2.3 Marco Conceptual

2.3.1 Led.

La tecnologia conocida como LED (por sus siglameglés, Light Emitting Diode,
gue en espafol fisica Diodo Emisor de Luz) tambaocida como Diodo Luminoso
consiste bésicamente en un material semiconducteres capaz de emitir una

radiacion electromagnética en forma de luz.
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2.3.2 Modulos Led.

En 1935 el fisico francés George Destriau descuar&mision de luz en sulfuro
de zinc y hoy en dia se lo reconoce como el invadgda electroluminiscencia.
Posteriormente, en 1962 el primer diodo luminiseewnjo fue desarrollado por el
estadounidense Nick Holonyak y entra en el meraamtwyirtiéndose en el primer Led
gue funciona en la zona de longitud de onda visjblearca el nacimiento de la
produccion de Led’s a escala masiva. Ya para 1998penés Shuji Nakamura
desarrollo el primer led azul brillante y un led edrrango del espectro verde muy
eficiente; tiempo después, disefio un Led blanco.

Desde entonces ha evolucionado y los modulos Ldd déa dominan mas el
mercado de los rétulos luminosos y se estan cagnvitd en el nuevo patrén, ya que
las ventajas son mas que obvias en comparacidia dominacion tradicional, tienen
una mayor vida util.
¢Pero que es un modulo Led?

Se componen de uno o mas Led’s individuales atkalen una placa de circuitos
impresos rigida o flexible, colocados en diversasis geométricas.

Las tiras leds pueden venir en un material rigidexible, comiunmente se
utiliza un PCB flexible y lineal que puede cortapsea obtener diferentes longitudes.

Los componentes electrénicos permiten un funcioaataia una tension constante
de 12v 0 110v.

Los médulos Leds son de forma rectangular, auraqaién existen los cuadrados
y circulares, cada modulo contiene dos, tres acuads, segun el modelo.

El valor estdndar del voltaje de alimentacion ed 2 es decir se requiere una
fuente directa de al menos de 12v para que fun@bnedulo, este voltaje es el que
maneja la mayoria en el mercado.

Las caracteristicas de nuestros médulos son:

* En la presentacién viene 20 médulos por plancha.

* Son recubiertos, para uso en exterior (IP 65).

* Vienen con una lupa encima del diodo led, lo caakehque la iluminacién sea

muy superior a los otros médulos sin lupa.

* Tenemos 2 modelos que funciona a 12v, es deciregueeren transformador

0 110v los cuales no requieren transformador.

* Tenemos varios colores, azul, verde, rojo, fucditanco.
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Articulo 2835 modul led con lente

Modelo No SMD 2835-601103 ceeTognoabl Mogynb

Tipo de Modulo led inyeccion

Tipo de LED 3 leds 12v 3 modulo aire libre

Chip fuente Sanan

Trabajando de -40 °C. 60 °C

temperatura

Color Modulos led Blanco/blanco
célido/Rojo/verde/azul/amarillo/rosa

indice de 80

reproduccion de

Color (Ra)

Angulo de 160 ° MoayNbHble cBeTOAMOAbI

iluminacion

Material de cuerpo

de la lampara

Color de cuerpo de la

lampara

Proteccion interior

Potencia de la
lampara

Color blanco

Tamaiio del
producto

Vida util
Los certificados

OEM/ODM

ABS + AL

Leche

IP65

1,5 W beetrimodulo de luz led 2835

Blanco luz led médulo 10000k-15000k

60*11TMM

30000 hrs
CE

Disponible

Figura 2 Caracteristicas de médulos led con le.
Fuente: Alibab.

Elaborado por: Acufia & Bravo (202

Tabla 4. Caracteristicas del Médulo led.

Tienen un adhesivo doble faz, el cual permite sil ifl@stalacion.

A

_Médulo led de . )

Nombre del producto: inyeccion Tipo de led: SMD 2835
Poder: 1.5n Voltaje: DC 12V
Cantidad de led: 3 leds/piezas Set: 20 piezas/set
I%r_ado impermeable | 5¢p Flujo luminoso: (150 LM
Dimension / Tamafio: [82*18mm Color emisivo: W/WW/R/G/B/Y/P
Aolicacion: Panel de CondUCtOSPersonalizadO' Cualquier consultg

P ' Caja de luz " les bienvenida

Fuente: Alibaba.

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)
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2.3.3 Mangueras Led

Son diodos led con un revestimiento de siliconaefderte lo cual les permite ser
utilizado en ambientes rudos, como exteriores pdmanar arboles o ser usados en
jardines, su nivel de proteccién contra polvo y bdad es IP 68 (sumergibles) bajo

las siguientes caracteristicas:

* Vienen en varios colores o multicolor.

» Una de las principales caracteristicas que motiva@ de las mangueras Led
es su conexion a 110v.

* Y lalongitud, porque vienen en rollos de 100mpsepuede cortar a la medida
gue se necesite.

* Vida util, extremadamente larga de 50 mil horas.

» Tipo de diodo led que utiliza es 5050 (super fyerte

Figura 3: Mangueras le
Tomado de: Iglesia Centro Cristiano La Promesa.
Elaboradopor: Acufia & Bravo (2021)
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Tabla 5. Caracteristicas de mangueras led

Detalles de las mangueras led

No de item. YH-HRF305050(3528)220S-W/WW/R/G/B
Término basico Manguera led de alta tensién

Fuente led SMD5050/3528

Color W/WW/R/G/B

Voltaje AC100V-130V or 200V-240V

Poder 110V for 5w/m 220V for 10w/m
Cantidad led 60leds/m

Grado IP 1P67

Unidad cortable 0.5m

Ancho PCB 8mm

Dimension 5000%13.5*9mm

Paquete 50m/Rollo 2 Rollo/cartén 33*33*32cm
\Vida util 40,00 horas

Garantia 1-3 aiios

Certificados ETL&CE&RoH

Fuente: Alibaba
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

2.3.4 Reflectores Led.

Es un producto utilizado para iluminacién interyoexterior, bajo las siguientes
caracteristicas:

» Instalacion facil y rapida.

* Funcionan a 110v y 220v.

* Hecho en aluminio aeronautico, ligero y resistente.

* Vienen en presentacién de 10w, 20w, 30w, 50w, 10®0Ow, 200w y 300w.
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Figura 4: Reflectores Led
Elaborado por: Acufia & Bravo (202

Tabla 6. Caracteristicas de reflectores led

Especificaciones del producto
Modelo GY1028TQ GY1532TG GY2033TG GY2635TG GY3835TG GY4434TG
Poder(W) 10 30 50 100 150/200 300
Eficiencia de luz
(Im/w) 10C
Factor de poder >0.9
indice de
reproduccion 70
cromatica
Temperatura de 3000-6500
color (K)
Nivel de IP66
Proteccion
Tamario del |102*85*28159*120*31205*160*33269*210*35380*210*35445*340*50
producto (mm)
Peso neto (KG)| 0.17 0.37 0.620 1.20 2.40 3.85
Color de carcasa Opcional (Negro / Blanco)

Fuente: Alibab

a

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

2.3.5 Cintas Led.

Son tiras led con recubrimiento de silicon, sopod”alpicaduras de agua y polvo

bajo las siguientes caracteristicas:

Son adhesivos

Vienen tramos de 5 metros.

Viene de un solo color y multicolor.

19



* Funcionan a 12 voltios, incluyen un transformaderl®0 a 12 voltios para
conectarlo directamente a la corriente.
» Utiliza control remoto para cambio de colores yciones.

 Comunmente son utilizados para decoraciones ingstio

Figura 5: Cintas lec
Fuente: Alibab.

Elaborado por: Acuiia & Bravo (202

Tabla 7. Caracteristicas cintas led

Tipo de LED: SMD 5050

Longitud de la cinta: 16.4ft/5m

Cantidad de LED: 30LED/M

Tension de salida: 5V

Temperatura en trabajo: -20°C~60°C

Temperatura de almacenamiento: -20°C~70°C

Grado de impermeable [P20

Color: RGB

Garantia (Ano): 1 afo

Aplicacion: Hotel /Eventos/Hogar/Restaurante

Fuente: Alibaba
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

2.3.6 Letrero luminoso
Entre los elementos claves en un punto de venta@adena de tiendas, el letrero

luminoso ocupa un lugar privilegiado. Si el escamailama la atencion de los
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transeuntes, el rotulo luminoso permite a los condares encontrar su camino dentro
de un area comercial.

Gracias a su fuerte impacto en los clientes, erefuminoso sigue siendo una de
las herramientas mas efectivas para destacarrganocido.

Los carteles luminosos led responden a las necksidde ahorro de energia que
exigen las empresas, ademas de tener una vida méshiarga que los neones o tubos
fluorescentes. Y por supuesto, puede estar mapdiesible que un antiguo cartel
por el mismo costo.

Figura 6: Letrero luminoso
Fuente:Carteles sefiales — Cafeteria y grafica comercial.

Elaborado por: Acufia & Bravo (202

2.4 Marco Legal

2.5 Constituciéon de la Republica del Ecuador

La empresa se regira a cumplir toda normativa ase la la constitucién de la
republica, asi mismo se regird a cumplir las obly@es con el SRI y Gobierno
autonomo.

Nuestra oferta sobre comercializacion de produdesiluminacion led , y
basdndonos en la constitucion de la republica com® empresa creada para
beneficiar a la poblacién en temas de iluminacarro de energia y cuidado de
medio ambiente, asi mismo asegurar el bienestas aedlaboradores de la empresa,

los cuales tendra sueldos dignos con todos losfibersede ley, como desarrollarse
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en un ambiente saludable y propio para el trabagosg asignaran a cada una de las
personas, como también el derecho a libre opingmtird de la organizacion , el

derecho a la igualdad de opinion, el cual beneficceambas partes.

2.6 Codigo organico de la produccién, comercio e inveiaes

Segun el Articulo 19 que habla sobre los derechdeglinversionistas, tendremos
la oportunidad de basarnos en la libre oportunida@recho de crear una empresa
licita el cual nos permita crecer y ser parte éela productivo del pais, reconociendo
todos los limites para la importacion tendremobblartad de hacerlo acatando las
normativas vigentes, asi mismo poder usar de faongcta los recursos obtenidos
en el negocio de comercializacion de iluminaci@h leediante la comercializacion
de los productos led.

Podemos incluir en nuestro Marco Legal que bas@slen el Cddigo organico
de la produccién, comercio e inversiones la libdgusicion, transferencia de
acciones, participaciones o derechos de propigdatpse y cuando se cumpla con la
ley, por ejemplo, a través del mercado de valom$emos optar por la venta de

acciones gue nos permita crecer como empresagngedr al mercado bursatil.

2.6.1 Compafiia de Sociedad AnGnima

Regulada en el articulo 143 de la Ley de Compafdamciedad andnima es una
empresa cuyo capital esta formado por el aportesdaccionistas que cumple con un
monto estipulado, cuyo capital estara dividido ecianes negociables.

Nuestra empresa estara constituida por acciordstées ciudad de Guayaquil cuyo

acercamiento es de amistad, por lo que la inveséh en partes iguales.

2.6.2 Constitucion
A través de una resolucion donde la SuperintendeteiCompariias aprueba una
escritura publica, se dara por inscrita en el RegiMercantil y constara como

existente desde el momento de la inscripcién.

2.6.3 Capital

El capital de la empresa debera ser el aportesdecidonistas y se debera suscribir
la totalidad del monto a través de un Notario Rablel monto minimo para que la
Superintendencia de Compafiias determine serd de088ddlares de los Estados

Unidos de América.
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2.7 Constitucién de una empresa

2.7.1 Reserva un nombre
A través de asesoria legal se debe realizar laveede un nombre desde la pagina

de la Superintendencia de Compaiiias (https://wvpersias.gob.ec/portalscvs/)

2.7.2 Elaborar estatutos
A través de un abogado se realizar el contrat@bkque regira la empresa, se debe

firmar una minuta como respaldo.

2.7.3 Abrir una cuenta de integracién de capital

Se debera abrir una cuenta en el banco para eldmdp aportacion minima de
capital anteriormente mencionada, el cual const&8 dodlares de los Estados
Unidos de América para sociedad anonima, en el da$a empresa de iluminacion
led.

2.7.4 Elevar a escritura publica
El notario publico recibe la reserva del nombre,ceitificado de cuenta de

integracion de capital y la minuta firmada.

2.7.5 Aprobar el estatuto
La Superintendencia de Compafiias es la encargadaisar y aprobar la escritura

mediante un comunicado o resolucion.

2.7.6 Publicar en un diario
A través de un diario de circulacién nacional seede a realizar una publicacion

de un extracto de la resolucién aprobada por l@$upndencia de Compaiiias.

2.7.7 Obtener permisos Municipales
Acudir al Municipio de Guayaquil y pagar la patemtenicipal y solicitar el

certificado de cumplimiento de obligaciones.

2.7.8 Inscribir la compafiia
Se debe acudir al Registro Mercantil de la ciudadsdayaquil para inscribir la

nueva empresa.
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2.7.9 Realizar Junta General de Accionistas
Se debe nombrar los representantes de la empresaudelo a los estatutos una

vez obtenido la inscripcién.

2.7.10 Obtener documentos habilitantes
La Superintendencia de Compafiias emitird un doctargara abrir el ruc de la

empresa.

2.7.11 Inscribir el nombramiento del representante
Nuevamente en el Registro Mercantil se debe inscribir el nombramiento del
administrador de la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razén de

aceptacion.

2.7.12 Obtener el ruc

El registro Unico del contribuyente se obtiene evds del Servicio de Rentas
internas (SRI), mediante los siguientes pasos:

» Llenar el formulario correspondiente

» Original y copia de la escritura de constitucion

» Original y copia de nombramientos

» Copia de cedula y papeleta de votacion de los socio

» De ser el caso una carta de autorizacion del repiaste legal a favor de la

persona que realizara el tramite.

2.7.13 Obtener la carta para el banco
Una vez obtenido el Ruc se podra disponer de llmsesdepositado en la cuenta
de integracion de capital, siempre y cuando la Sueedencia de Compafias

entregue la carta dirigida al banco.
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2.7.14 Requisitos de importacion

La importacion es la accion de ingresar mercare{tianjeras al pais cumpliendo
con las formalidades y obligaciones aduaneras, mitgpedo del REGIMEN DE
IMPORTACION al que se haya sido declarado (Gobietieola Republica del
Ecuador, 2017).

e ga
4 Trdmites de
desaduanizacion de
. mercancias
. Conocer restrincciones
—
' de productos a Contar con a asesoriay
importar servicio de Agentes de
‘ . Aduanas autorizados por
fs] Registro de . Serae
Para conocer si el producto a . P
N Importador en importarestd sujetoa Transmitir la declaracion
E sistema restricciones o es de prohibida ";Z;’“" ade importacion
Instalacién del informdtico Importncldn; selngresaala @4
consulta del arancel, ubicada
I Ecuapass aduanero en el sistema Ecuapas.
Ob tencion de! ) Para tal efecto se cuenta Las personas naturales o
Certificado Digital con un Navegador Jjuridicas, ecuatorianas o
para firma ?_asnda en M_n:zl[lar : a),rrru;.,;r;s radm:u:us en
lectrénica (Token) irefox, permite instalar el pais deben registrarse
elec y configurar como importadoren el
complementos sistema Ecuapass.
necesarios de JAVA,
El Banco Central de Ecuador — Flash Player y PKI
BCE, ofrece este servicio, el automdticamente, a fin
cual s necesario parala de poder acceder
firma electrdnica de la Ecuapass demonera:
Declaracién de Importacion. ThHaalela,
www.be.fin.ec www.aduana.qob.ec/sen

ae-browser-descargas/

Figura 7. Pasos previos a la importacion.
Fuente:Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)

2.7.15 Registro de importador
Una vez gestionad@l RUC en el Servicio de Rentas Internas, se debera:

Paso 1:

* Adquirir el Certificado Digital para la firma elebéhica y autenticacion
otorgado por las siguientes entidades:

* Banco Central del Ecuadduttp://www.eci.bce.ec/web/quest/

» Security Datahttp://www.securitydata.net.ec/

Paso 2:

* Registrarse en el portal de

ECUAPASS:http://www.ecuapass.aduana.qob.ec

Aqui se podra:
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* Actualizar base de datos
» Crear usuario y contrasefia
» Aceptar las politicas de uso

* Registrar firma electrénica

Revisar el boletin 73-2019 en el cual se encuéogranstructivos de sistemas que
indican el paso a paso sobre el registro de usahportal ECUAPASS.
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CAPITULO I
3 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia

Para poder cumplir con el proceso metodolégicomgsitante conocer que la
investigacion tiene un disefio no experimental, ya la informacién obtenida sera
directamente del lugar a investigar y no se maai@uhbs distintas variables que daran
el estudio luego del analisis, esto ayudara a ebiaformacion relevante y fidedigna,

para entender, verificar, corregir y aplicar el@dmiento.

3.2 Tipo de investigacion
Se utilizara investigacion Descriptiva, la cuaéseargara de describir la poblacion
del cual se centra el proyecto, analizar y deteanlas caracteristicas especificas.
Con este tipo de Investigacion el plan de Negoabsendra informacion
fundamental de la situacion del mercado en el guiesenvuelve a través de técnicas

de observacion, encuestas, entre otras.

3.3 Enfoque

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista una invegtiganixta no tiene como
meta reemplazar a la investigacion cuantitativa la investigacion cualitativa, sino
utilizar las fortalezas de ambos tipos de indaggce@mbinandolas y tratando de
minimizar sus debilidades potenciales. (Hernan2@i4)

El enfoque mixto implica una recoleccién, andlisisinterpretaciéon de datos
cualitativos y cuantitativos que el investigadoydn@onsiderado necesario para ese
estudio. Este enfoque representa un proceso sistemeamperico y critico de la
investigacion, en donde la vision objetiva de lkestigacion cuantitativa y la vision
subjetiva de la investigacion cualitativa puedesidnarse para dar respuesta a
problemas humanos, por ende aplicaremos enfoque:necxalitativo y cuantitativo,
ya que la informacidon que necesitamos debe basarse necesidad actual del
mercado y poder lograr que nuestro plan de negtengs su posicionamiento basado
en la técnica de investigacion que se hara.

» El enfoque cualitativo nos permite obtener infordia@ctual del mercado.

* El enfoque cuantitativo nos da la posibilidad deegalizar resultados.
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3.4 Técnicas de instrumento

Se utilizara como herramienta de investigacidmizuesta y entrevista con el fin
de obtener una informacion clara y precisa detlasion actual del mercado y las
necesidades que tienen los consumidores.

Encuesta: Se realiz6 una encuesta para obtener informacbresqué tipo de
iluminacion prefieren los consumidores, que esue gllos buscan al momento de
elegir un buen trabajo de rotulacion, que tipo ldentes son los mas solicitados, etc.
Todo esto con el fin para elaborar un plan estiatégficaz.

Entrevista: Se realiz6 una entrevista al propietario de laresgp PINTORESA
S.A., el cual compra productos led en la ciudadsdayaquil y es conocedor de la

situacion actual del mercado.

3.5 Poblacién

Se han identificado caracteristicas que defindnitgueda de la poblaciéon que se
necesita para este proyecto, tales como: emprasasaglican en la ciudad de
Guayaquil, que tienen definido su modelo de negapie son medianas o grandes
empresas, que compran productos de iluminaciorgleglipresten servicios y/o mano
de obra en el mercado local.

Por ende, la poblacién que esta sujeta a la imaséin para este plan de negocio
son aqguellas empresas que se dedican a ofrecaicgde publicidad en rétulos de
iluminacion led, letras corporeas, gigantografias ikiminacion led, tokens
publicitarios, vallas publicitarias, entre otraseaiativas que ofrecen este tipo de
empresas. Entonces, para definir la poblacidbn geeinvestigara bajo las
caracteristicas de las empresas que compran ldsgios de iluminacion led y prestar
servicios en la ciudad de Guayaquil se busc6 ejoddIIU (Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme), el cual nos permite agripdas las actividades econdmicas
similares por categoria, en este caso se consid&a® compafias que trabajan en el
sector de la industria por categoria de “printiogyo cédigo ClIU es C1811, y consta
de 170 empresas segun el reporte de ranking 2@i€rexlo en la Superintendencia

de Compafiias y esta seria la poblacién finita aiderar en esta investigacion.

3.6 Muestra
Para determinar el tamafio de la muestra de forpragentativa y como es el caso

estamos hablando de una poblacién finita, ya qunecamos el total de la poblacion
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y nuestro deseo es saber a cuantas empresas deiosedebemos estudiar,

utilizaremos la siguiente formula:

Z2Npq
e?(N-1)+Z?pq

Donde:

* n=Es el tamafo de la muestra

e N=170 empresas

» P= probabilidad de éexito (50%)

* Q= probabilidad de fracaso (50%)

» Z=Valor obtenido mediante niveles de confianza9®8b (Z=1,96)

» e= Limite aceptable de error muestra (6%)

(1,96)2*170*0,50*0,50
n =
(0,06)2*(170-1)+(1,96)2*0,50*0,50
n= 104

El resultado de n= 104 es el total de las emprasescuestar en la ciudad de

Guayaquil, considerado una poblacion fija de 17fresas
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3.7 Andlisis de resultados
Pregunta 1.-¢,Su proveedor habitual tiene el stock suficiente daroductos de
iluminacion led?

Tabla 8. ¢ Su proveedor habitual tiene el stockcgerite de productos de
iluminacion led?

Opciones Respuestas Porcentaje
Siempre 21 20%
Casi siempre 33 32%
Con frecuencia 28 27%
Casi nunca 18 17%
Nunca 4 4%
Total 104 100%

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Pregunta 1.

/8

B Respuestas @ Porcentaje

Figura 8. Pregunta 1
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntaal ppaler determinar si el
proveedor habitual tiene el stock suficiente delpobos de iluminacion led, podemos
indicar que los proveedores tienen el 32% casiggierstock suficiente, mientras que
el 27% corfrecuencia, el 20% siempre, el 17% casi hunca y el 4 % nimtane, por

lo que podemos interpretar que en el mercado denhAcion led tenemos criterios

compartidas de las 104 empresas encuestadas.
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Pregunta 2.-¢;Su proveedor habitual tiene la variedad de productosle
iluminacion led que usted necesita?

Tabla 9. ¢Su proveedor habitual tiene la variedagpbductos de iluminacion led

gue usted necesita?

Opciones Respuestas Porcentaje
Siempre 19 18%
Casi siempre 28 27%
Con frecuencia 37 36%
Casi nunca 14 13%
Nunca 6 6%
Total 104 100%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Pregunta 2.

£L0O A‘.L’E l:
v I I
empre Casi siempre Con frecuencia Casi nunca

Si Nunca

B Respuestas @ Porcentaje

Figura 9. Pregunta 2
Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntaa?ppaer determinar si el
proveedor habitual tiene variedad de productobid@macion led, por lo que podemos
indicar que el 36% de los proveedores con frecaeloctiene, mientras que el 27%
casi siempre, el 18% siempre, el 13% casi nun¢® Yenunca lo tiene y asi podemos
definir que en mercado de iluminacion led tenenrdgsrios compartidas de las 104

empresas encuestadas.
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Pregunta 3.- ¢Existe conformidad con el precio act del mercado de los

productos de iluminacién led?

Tabla 10. ¢ Existe conformidad con el precio actiegllmercado de los productos
de iluminacién led?

Opciones Respuestas Porcentaje
Siempre 13 13%
Casi siempre 18 17%
Con frecuencia 36 35%
Casi nunca 31 30%
Nunca 6 6%
Total 104 100%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Pregunta 3.

@ Respuestas [ Porcentaje

Figura 10. Pregunta 3
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntaa3@aficar la conformidad con
el precio actual del mercado de los productosuhaifiacion led, podemos indicar que
el 35% de las empresas con frecuencia esta confoomel precio, mientras que el
30% casi nunca, el 17% casi siempre, el 13% siemptes % nunca esta conforme

con el precio, para esta pregunta podemos indigaregiste inconformidad con el

precio del mercado de los productos led que seeairen la ciudad de Guayaquil.
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Pregunta 4.-¢En el caso de que su proveedor habitual no tenga producto

de iluminacién led? ¢ Cuenta con un proveedor secundo?

Tabla 11.¢En el caso de que su proveedor habitual no temgaroducto de
iluminacion led? ¢ Cuenta con un proveedor securfari

Opciones Respuestas Porcentaje
Siempre 17 16%
Casi siempre 14 13%
Con frecuencia 22 21%
Casi nunca 34 33%
Nunca 17 16%
Total 104 100%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Pregunta 4

26 17 W ‘ ‘
|f{y, 13% ’ \}1 33% 16%
Siempre Casi siempre Con frecuencia Casi nunca Nunca

B Respuestas @ Porcentaje

Figura 11. Pregunta 4

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
Andlisis:
En base a la encuesta realizada de la preguntead/@dficar que en caso de que su
proveedor habitual no tenga un producto de iluméraded se cuenta con un
proveedor secundario y podemos indicar que el 38%slempresas casi nunca tiene
un proveedor secundario, mientras que el 21% emuéncia, el 16% siempre, el 16%
nunca y el 13 % casi siempre tiene un proveedourgkrio, para esta pregunta

podemos indicar que son pocas las empresas quéacomgrmalmente con otro

proveedor secundario que ayude a cubrir su demanda.
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Pregunta 5.- ¢Existe conformidad con la calidad de los productosie

iluminacion led que le ofrece su proveedor?

Tabla 12.¢ Existe conformidad con la calidad de los productesiuminacion led
gue le ofrece su proveedor?

Opciones Respuestas Porcentaje
Siempre 31 30%
Casi siempre 28 27%
Con frecuencia 20 19%
Casi nunca 16 15%
Nunca 9 9%
Total 104 100%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Pregunta 5

31 28
)
) ¢ 20
L0 VAY
U770 L1170
Siempre asi siempre ( )

n frect

16 7

B Respuestas @ Porcentaje

Figura 12. Pregunta 5
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la pregunteai@aficar la conformidad con
la calidad de los productos de iluminacion led afuece el proveedor podemos indicar
que el 30% de las empresas siempre esta conforieetras que el 27% casi siempre,
el 19% con frecuencia, el 15% casi nunca y el 9utca estd conforme, para esta
pregunta podemos determinar que normalmente seeoffgroductos de calidad y las
empresas estan conformes, por lo que es importantgderar la importancia de la
calidad de los productos.
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Pregunta 6.- Almomento de realizar la compra de productos de ilumacion
led a su proveedor habitual. ¢ Considera que es masportante el precio, la
calidad o ambas?

Tabla 13. Al momento de realizar la compra de paids de iluminacion led a su
proveedor habitual. ¢ Considera que es mas impogtahprecio, la calidad o
ambas?

Opciones Respuestas Porcentaje
Precio 2 2%
Calidad 26 25%
Ambas 76 73%
Total 104 100%

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Pregunta 6

Figura 13. Pregunta 6
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntea6sgsficar si al momento de
comprar productos de iluminacion led al proveedabitual se considera que mas
importante es la calidad, el precio o ambas y padeimdicar que el 73% de las
empresas prefiere la calidad y precio a la veodsrptoductos, el 25% prefiere solo
calidad y el 2% prefiere solo precio, por lo queiraportante considerar que el
producto a comercializar en Guayaquil debe mantemestandar de calidad y precio

en los diferentes productos a ofrecer.
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Pregunta 7.-¢Con que frecuencia realiza las compras de iluminacidled a su

proveedor?

Tabla 14 ¢ Con que frecuencia realiza las compras de ilaonm led a su
proveedor?

Opciones Respuestas Porcentaje
Diarias 1 1%
Semanales 23 22%
Quincenales 22 21%
Mensuales 58 56%

Total 104 100%

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Pregunta 7

Figura 14. Pregunta 7
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la pregunteaAvpdficar la frecuencia que
realizan las compras de iluminacién led al provegglodemos indicar que el 56% de
las empresas comprar con frecuencia mensual, ec@R%ecuencia semanal, el 21%
con frecuencia quincenal, el 1% con frecuenciaaligor lo que es importante tener
un alto stock sobre todo para las compras mensqateserian de una gran cantidad
de productos led, asi mismo las comprar quincernyagsnanales tiene una relacion
similar.
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Pregunta 8.-¢ Qué tipo de iluminacion utiliza mas en sus servios?

Tabla 15.¢;Qué tipo de iluminacion utiliza mas en sus sési

Opciones Respuestas Porcentaje

Luz célida 11 11%

Luz blanca 49 47%
Ambas 44 42%
Total 104 100%

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Pregunta 8

Figura 15. Pregunta 8
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntara8 veaificar que tipo de
iluminacion utiliza mas en sus servicios, podemdscar que el 47% de las empresas
utiliza luz blanca en sus servicios, el 42% utiirabas tanto luz calidad como luz

blanca y el 11% utiliza luz calidad en sus sergcpor lo que es necesario considerar

el uso de luz blanca sin dejar alado la luz caljpka@ ofrecer a las empresas.
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Pregunta 9.-¢Qué tipos de productos de iluminacion led utilizanas en sus

servicios?

Tabla 16.¢,Qué tipos de productos de iluminacién led utifizés en sus servicios?

Opciones Respuestas Porcentaje

Médulo led 62 60%
Manguera led 31 30%
Reflectores led 39 38%
Cintas led 41 39%
Paneles led 37 36%
Ninguno de los anteriore 6 6%
Total 216 208%

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Pregunta 9

39 41 27
31 '
" a -~ a O
60% 30 389% 399, 36% I_I 69
ed Manguera led Reflectores Cintas led Panelesled Ninguno

interiores

Figura 16. Pregunta 9

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la pregunta 9gxéficar que tipo de productos
de iluminacion led utiliza méas en sus servicioglgmos indicar que el 60% utiliza los
maédulos led, el 39% utiliza cintas led, el 38%izsilreflectores led, el 36% utiliza
paneles led, el 30% utiliza mangueras led y el Bidguno de los anteriores, por lo
gue podemos determinar que los médulos led abac@almente gran parte de la

produccion en publicidades por lo que se debe derei mantener un alto stock de
este producto sin dejar alado los otros mencionados
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Pregunta 10.-¢ Consideraria probar los productos de un nuevo praedor de

iluminacion led en la ciudad de Guayaquil?

Tabla 17. ¢ Consideraria probar los productos denuavo proveedor de
iluminacion led en la ciudad de Guayaquil?

Opciones Respuestas Porcentaje
Si 85 82%
No 2 2%
Tal vez 17 16%
Total 104 100%

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Pregunta 10

Figura 17. Pregunta 10
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntara@erificar si considera probar
los productos de un nuevo proveedor de iluminat@dren la ciudad de Guayaquil,
podemos indicar que el 82% considera probar produdé iluminacién led de un
nuevo proveedor, el 16% tal vez y el 2% no desebhgsrun nuevo proveedor, por lo
gue podemos determinar la necesidad en Guayaqteheée nuevas alternativas con
respecto a la comercializacion de productos led.
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Pregunta 11.-¢ Considera que su proveedor habitual le brinda lasesoria que

usted necesita en cuanto a la informacion de cadagalucto?

Tabla 18. ¢ Considera que su proveedor habituarieda la asesoria que usted
necesita en cuanto a la informacién de cada proafRict

Opciones Respuestas Porcentaje
Siempre 13 13%
Casi siempre 18 17%
Con frecuencia 36 35%
Casi nunca 22 21%
Nunca 15 14%
Total 104 100%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Pregunta 11

Bl Respuestas [ Porcentaje

Figura 18. Pregunta 11
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Andlisis:

En base a la encuesta realizada de la preguntaralvprificar si el proveedor
habitual le brinda asesoria que se necesita ericcaaa informacion del producto,
podemos indicar que el 35% considera que se basésoria con frecuencia, el 21%
casi nunca, el 17% casi siempre, el 14% nuncd 8%l siempre, por lo que podemos
determinar que no todos los proveedores ofrecesdaoria correcta al momento de
la compra de los productos led.
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3.8 Conclusiones de la encuesta
En base a todo el proceso de los datos recolecsadmsede concluir lo siguiente:

Las empresas encuestadas siempre buscar un m@jeepor cada dia que no solo
tenga una alta variedad de stock de productos,gsiadambién consideran el precio
y calidad juntos, también pudimos constatar la ingywia del tipo de iluminacion
que utilizan aquellas empresas que ofrecen sesvid@® publicidad en rétulos de
iluminacién led, letras corpdreas, gigantografias iiminacion led, tokens

publicitarios, vallas publicitarias, entre otratealativas.

Es importante también indicar que las empresas d&puestas a optar por nuevos
proveedores siempre y cuando ofrezcan una megwiéel en calidad, precio, asesoria
y variedad, como también poder tener productosodibfes y de alta rotacion como
por ejemplo los médulos led que actualmente esdenos productos mas utilizados
en este sector y que se puede utilizar métodagégiros para incorporarlos de mejor

manera en el mercado.

Finalmente, al conocer estos datos se puede requmiBuayaquil necesita de mas
proveedor que ofrezcan productos de iluminaciérctadtodos los beneficios antes

mencionados para las empresas y consumidores degpos led.
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3.9 Resultado de la entrevista
Entrevista al Arg. Sergio Castro (Propietario) deempresa PINTORESA S.A.
(ciudad Guayaquil)

Figura 19. Arq. Sergio Castro (Propietario
de PINTORESA S.A))

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)

1.- ¢Basado en su experiencia con el uso de productesl,l cree usted que el
mercado hay suficiente variedad para cubrir las neesidades de lo que su empresa

utiliza?

No, porque usualmente nos toca comprar a distprtngeedores los diferentes

productos ya que no cuentan con la variedad quanegsnecesitamos usualmente.
2.- ¢ Esta conforme con los precios que se manejactiealmente en el mercado?

Nosotros siempre buscamos buen precio ya que eerelado hay distintos
precios, tratamos de comprar grandes cantidades gimratar costos. Pero en la
actualidad no estoy conforme con los precios, merdo que encontramos en el

mercado.
3.- ¢En relacién precio/calidad, con cual se queda?

Definitivamente con la calidad siempre y cuandgrcio vaya acorde al
producto que ofrecen, ya que los trabajos que rasbacemos dependen mucho de

la calidad y durabilidad de los productos.
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4.- ¢ Ha sucedido alguna vez que su proveedor halafno ha contado con el stock

suficiente para poder realizar sus trabajos, comonpcede usted en estos casos?

Si nos ha pasado, ya que somos muchos los qugatradsen este mercado
de rotulistas por una u otra razén a veces se ajatBock, nos toca buscas otros
proveedores con precios mas altos y comprarles gaatar cumplir con nuestros

clientes.

5.- ¢ En cuanto la informacion de los productos, & brindan la asesoria necesaria

para saber cual es el producto adecuado para su restdad?

La mayoria de veces si, aungque en ocasiones héysciaracteristicas que se
desconoce.

6.- ¢Estaria dispuesto a utilizar productos de iluinacion Led de un nuevo

proveedor en el mercado?

Por supuesto, siempre y cuando me ofrezca un bremiop productos de
calidad, que puedan brindarme la asesoria necgsaniduen servicio a la hora de la

compra.

Trabajos realizados por PINTORESA S.A.:

&, Sergio Castro Robles  [] 0990189659 @ www.pintoresacom (5§ sergiocastro@pintoresacom

Figura 20. Trabajo realizado por PINTORESA S.A.
Fuente: Pintoresa S.

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)
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Revestimiento de paredes Zona Digital Banco del Pacifico

Figura 21. Trabajo realizado por PINTORESA S.A.
Fuente: Pintoresa S.

Elaborado por: Acufia & Bravo (207)
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CAPITULO IV
4 INFORME FINAL

4.1 Titulo de la propuesta
Plan de negocio para la creacion de una empresaadada la importacion y
comercializacion de iluminacién led en la ciudadzdeyaquil.

4.2 Resumen ejecutivo

La presente investigacion tiene como propésitdzaalin plan de importacion y
comercializacion de productos de iluminacién Ledaeciudad de Guayaquil, con la
intencion de cubrir las necesidades en el mercei@ala

Se importara y comercializara cuatro productosroacha demanda en la ciudad
de Guayaquil: moédulos, reflectores, cintas y maragided, actualmente estos
productos son utilizados por aquellas empresassguiedican al servicio de token
publicitarios o sistema de iluminacién con led.

Se pudo observar en las encuestas una gran intepmifparte de los consumidores
de contar con nuevos proveedores que distribuyaprioductos led en la ciudad de
Guayaquil, asi mismo encontramos la oportunidaaisésorarlos y ofrecerles calidad

y precio que segun la encuesta es lo que buscamiaesas.

4.3 Caracteristicas de la empresa

La empresa que se ha conformado como Importad@e@oBkcufia S.A., el cual
tiene la finalidad de comercializar, abastecers@se y vender productos de calidad
de iluminacion led en la ciudad de Guayaquil, usagldema “iluminacién del futuro

para Guayaquil”.
4.4 Misién y vision.

4.4.1 Mision
Importar y distribuir productos de iluminacién lpdra la ciudad de Guayaquil,
garantizando disponibilidad, calidad y precios cetitipos para el beneficio de

nuestros clientes.
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4.4.2 Vision
Ser reconocidos como unos de los principales pdwres para la distribucion de
productos de iluminacioén led en la ciudad de Guayapara beneficio de nuestros

clientes y nuestra empresa.

4.5 Valores corporativos
A través de los valores corporativos se puedeejaefla identidad y esencia propia
de una empresa, expectativas de los grupos désntemo los clientes, proveedores,

accionistas y empleados.

4.5.1 Responsabilidad
Tomar decisiones en proyectos, compras o ventamdera responsable y siempre

cumpliendo las normas internas de la empresa.

4.5.2 Honestidad
A través de la honestidad buscamos entablar laxiogles comerciales con

nuestros clientes

4.5.3 Respeto

Crear un entorno de respeto mutuo dentro y fuegda drganizacion.

45.4 Confiabilidad

Buscar siempre credibilidad de la empresa y samzidos por la confianza a
nuestros productos.

4.5.5 Transparencia

Buscar el uso correcto de informacién real paradaunicacion con nuestros
grupos de interés.

4.6 Objetivos, estrategias y metas

4.6.1 Objetivos
» Ofrecer productos de calidad a nuestros clientes.

* Concientizar al cuidado del medio ambiente a tradeda distribucion de

productos led.

» Asesorar al consumidor final antes, durante y desple alguna venta.
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4.6.2 Estrategias
« Utilizar medios de comunicacion digital para ofredes productos de
iluminacion led y llegar a més consumidores.
» Generar volantes digitales para acceder a los Ipssibentes.
» Capacitar a nuestros empleados para que puedajaotte manera oportuna

todo tipo de asesoria con respecto a los proddetdsminacion led.

4.6.3 Metas
* La empresa se consolide en la ciudad de Guayaquil.
» Acaparar la atencion de nuestros clientes en dhdoi del medio ambiente.

» Crecimiento constante de la empresa

4.7 Tendencia del entorno internacional

Actualmente hay una tendencia internacional dettef@ost pandemia, donde
todos los sectores, tales como: Hospitales, hogarapresas publicas, empresas
privadas, centros educativos, etc., han optadodgopcién de reducir sus costos
operativos y poder lograr un ahorro, siendo unlosl@horros el eléctrico , siendo una
de las opciones el uso de productos led, que aysdgificativamente dando un
consumo mas bajo en la energia, asi mismo mejotarciiidad de la iluminacion y

alargando la vida util de producto.

Como tendencia del entorno internacional podemoscioear tres pilares que

afectan claramente el mercado de iluminacion led.

1) Ahorro en tiempos de pandemia.
2) Captacién por la tecnologia led en publicidades.

3) Entretenimiento.
4.8 Analisis del mercado

4.8.1 Mercado origen

En la tabla presentada a continuacién, podemos\ardes paises que han tenido
una mayor participacion de la exportacion de losdpcetos de iluminacion led,
podemos ver una participacion de China en el merdadl 40% mas que los otros

paises, teniendo una tasa de incremento por arkbeel
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Seleccione sus indicadores ¥

Valorexportadoen  Saldo comercial Cantidad Tasa de crecimienfo anual  Tasa de crecimiento anual  Tasa de crecimiento anual  Participacion en las
2020 miles de USD) 2020 (miles deUSD)  exportadaen envalorentre 2016-2020  en canidad entre 2016-2020 ~ en valorentre 2019-2020  exportaciones mundiales
v i m () () (Wt () 1

No mredida 8 4 100

Mundo 57176703 5674757
Chna { 1225949 16673389 810302  Tonelades % 12 408
Estedos Undos ce América | 4274818 -6.196.388 268362471 Lnided
aapon | 4022847 102920
Aergnia | 3878.070 1212540 20624|  Toneladas

No mredida

—~

Hong Kerg, Crina | 3124659 323332 3776|  Toneladas
No medida 42 1 41

Sgapu i 237471 878505
Figura 22. Trademap 20z
Fuente: Trademe

Elaborado por: Acuii& Bravo (2021)

4.9 Analisis situacional

Segun Jorge Hanel del Valle el andlisis situaci@salun método que permite
analizar dificultades, fallas, oportunidades y gaess para definirlos, clasificarlos,
desglosarlos, jerarquizarlos y ponderarlos, peemitd asi actuar eficientemente con

base en criterios y/o planes establecidos. (Vake,2005)

4.9.1 Reconocimiento de asuntos
Problemas y asuntos importantes sobre lo que hayecidir:

1) No hay proceso de importacion establecido.

2) No tenemos clientes establecidos.

3) No sabemos cémo tendremos el stock necesario daqios led.

4) Existen dudas de como tener precios competitives erercado de Guayaquil.
5) Pocos conocimientos de los empleados sobre ilumdinded.

6) No hay un plan de distribucién de los productosiedh ciudad de Guayaquil.

7) No hay un disefio del interior del local en sitio.

4.9.2 Separacion de los asuntos en componentes manejables
Se considera los 7 puntos como necesarios y pussraaecesarios reducirlos ni
aumentarlos. Estos puntos se los ha divido ercétegjorias: Importancia, factibilidad

y urgencia.

4.9.3 Asignacion de prioridades
Se califica cada uno de los temas:
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Tabla 19 Calificacion de los problemas y asuntosefinir las prioridades.

No. Importancia Factibilidad Urgencia
1) eccscee o eceoee

2) eseoee eceoce oo

3) csee eeese o

4) csese . o

5) o cceeee .

6) o ccoee eseee

7) o ccesee o

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Se ha definido la siguiente calificacién para padasificar:

* Muy importante: mas de tres
* Muy factible: méas de tres

* Muy urgente: mas de tres

Los temas se van a clasificar primero por su ingmmiti y factibilidad

alcanzandose el siguiente cuadro:

Tabla 20. Temas clasificados por su importanciactibilidad

PROBLEMAS IMPORTANTES,
PERO POCO FACTIBLES

PROBLEMAS
IMPORTANTES

FACTIBLES E

1) No hay proceso de importaci

establecido

2) No tenemos clientes establecidos
3) No sabemos como tendremos el st
arecesario de productos led

4) Existen dudas de como tener preci
competitivos en el mercado de
Guayaquil

PROBLEMAS NO FACTIBLES Y NO
IMPORTANTES

PROBLEMAS FACTIBLES, PERO
NO IMPORTANTES

pck

5) Pocos conocimientos de los empleados
sobre iluminacién led

6)No hay un plan de distribucién de los
productos led en la ciudad de Guayaquil
7)No hay un disefio del interior del local en
sitio

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Ahora vamos a clasificar los temas importantesspasrgencia y factibilidad:
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Tabla 21. Temas clasificados por su urgencia yilidictad

PROBLEMAS POCOS FACTIBLES,
PERO IMPORTANTES Y
URGENTES

PROBLEMAS FACTIBLES,
IMPORTANTES Y URGENTES

1) No hay proceso de
establecido

importaci

@]

n

PROBLEMAS POCO FACTIBLES,
IMPORTANTES, PERO POCO
URGENTES

PROBLEMAS FACTIBLES E
IMPORTANTES, PERO POCO
URGENTES

2) No tenemos clientes establecidos
3) No sabemos como tendremos el st
necesario de productos led

4) Existen dudas de como tener preci
competitivos en el mercado de
Guayaquil

ock

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.9.4 Plan de resolucion

Acciones, metas y responsables:

4.9.4.1Para las acciones factibles, pero no importantes sleben solucionar de

inmediato:

5) Pocos conocimien

tos de los empleados sobre ilundimded.

Realizar un plan de capacitacién anual para questoegleados puedan

adquirir conocimientos, dichas capacitaciones pusée presencial, sin embargo,

se debe aprovechar la tecnologia, asi mismo aldistmiento social por pandemia

y las mismas pueden ser online.

6)
de Guayaquil.

No hay un plan de distribucion de los productosledth ciudad

Definir un plan logistico de cémo distribuir looductos led para pedidos

a domicilio, para este caso se sugiere comprarcamaoneta con furgdn y una

motocicleta.
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7 No hay un disefio del interior del local en sitio.

Contratar a un disefiador de interiores para patkxuar el local donde se
atendera en el dia a dia.

4.9.4.2Para las acciones factibles e importantes se debsvlucionar a mediano
plazo:

2) No tenemos clientes establecidos.

Segun las encuestas realizadas a los posiblesedliant 82% de los
encuestados estan dispuestos a comprar productoslidad y precio a nuevos
proveedores, sin embargo, es necesario estaldefidelidad de os nuevos clientes

con procesos adecuados de ventas.

3) No sabemos como tendremos el stock necesario deiqios
led.

Definir los montos minimos y maximos de cada prtauasi mismo
realizar la inversion de un sistema informéticcagawder cubrir correctamente las
necesidades del inventario y que estas den algrteisende, se va adquirir la

licencia de un programa digital para controlangéntario.

4) Existen dudas de como tener precios competitivoselen

mercado de Guayaquil.

Para esto es importante saber que las encuestasmaresultado que los
clientes consideran y prefieren que abarque tantmkdad y precio, sin embargo,
se debe procurar actualizarse diariamente congeloie de productos led para asi
poder otorgar precios competitivos.

4.9.4.3Los problemas importantes y poco factibles son ureto para el proyecto,
sin embargo, debido a su urgencia se deben analizde inmediato:

1) No hay proceso de importacién establecido.

Establecer politicas de importacion y planes esjiabs para tener una
logistica adecuada y con buenos precios, con estestegias se lograra obtener

la captacion de los proveedores en el exterior.
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4.10 Estructura organizacional

La empresa constituida como “Importadora Bravo AcUB.A.” estard
conformada por dos socios, quienes aportaran gaspmuales el capital inicial y
ambos estara ligados laboralmente a la empresgdos los beneficios legales.

4.10.1 Organigrama

Figura 23. Organigrama de Importadora Bravo AcufiA.S

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.10.2 Descripcién de cargos.

4.10.2.1 Administrador

Es el responsable de planificar, organizar, diyggontrolar todos los procesos,
proyectos tanto de importaciones como comerciainasque estdn encaminadas a la
obtencion de resultados beneficiosos para la empyreglministrar, comercializar y
asistir en las ventas de productos de ilumina@dn asi como también por el estado

de resultados de ventas en la ciudad de Guayaquil.

4.10.2.2 Asistente en logistica

Responsable de brindar apoyo operativo y admitigran el proceso logistico de
importacion de productos led, envios de érdenesodgpras al proveedor exterior,
seguimiento de las importaciones y realizar todssihgresos de compra de los
productos de iluminacion led. Asi también, asistindtareas de cambios de precios,
devoluciones y ajustes al jefe de importacioneist Bsponsable a su vez de coordinar

y realizar todos los inventarios fisicos del stdidponible.
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4.10.2.3 Asesor comercial

Responsable de vender y/o asesorar al cliente sobrdistintos productos de
iluminacién led que ofrece la compafia. Es resgdagambién de brindar asesoria
técnica sobre todos los tipos de iluminacién ledh gpie el cliente puede conocer y
asi poder concretar las ventas y brindar apoya endrdinacion, control del ingreso,
ubicacion, inventario fisico y despacho de los podds de iluminacion led
almacenadas en el local y transportar los produw#aiiminacion led, garantizando
gue los productos lleguen en buenas condicioness llentes en la ciudad de
Guayaquil y dentro del plazo establecido. Ademés, responsable por el

mantenimiento del vehiculo asignado.

4.10.2.4 Contador externo

Responsable de realizar los estados financierofa dempresa, declaraciones
tributarias, registros contables y manejar la duhtkad de Importadora Bravo Acufia
S.A

4.10.3 Logotipo

IBA

IMPORTADORA BRAVO ACUNA S.A.

Figura 24. Logotipo de Importadora Bravo Acufia S.A,

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.11 Plan de Marketing

4.11.1 Producto

Ofreceremos variedad de productos led, en nuesso serdn los modulos led,
cintas led, reflectores led, mangueras led. Losutodded son los 5050 mas brillantes
del mercado, ideal para el mercado rotulista. Usgdwma iluminar todos los letreros
publicitarios y letras corpéreas, vienen en vadolres el mads comun usado es el
color blanco. Podremos decir que este sera el ptodestrella ya que es el mas

solicitado por este mercado, aparte de su largawlihjo costo de mantenimiento.
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Figura 25.

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Tabla 22. Cuadro de presentacién de productos led

Foto real de modulos led 110v

MODULOS LED

CINTAS LED

MANGUERAS
LED

REFLECTORES
LED

Dispondremos de 2

tipos de modulos:

Tendremos a

disposicion cintas

° Médulos de 12v qué led de 3 modelos:

Se usan con un
transformador

° Mddulos de 110v
directos a la
corriente.

° En ambos tipos
vienen de varios

colores.

° Cintas led 5050
rgb (multicolor)

° Cintas led de un
solo color.

° Cintas neén

° Todas en

presentacion de 5m

Mangueras led en
3 modelos:

° Mangueras led
rgb (multicolor)

° Mangueras de ur
solo color.

° Mangueras neén
° Todas vienen en
presentacion de
110v.

A disposicion en 2
modelos:

° Reflector led Rgb
(multicolor)

° Reflector led de
un solo color.

° Presentacion en
110vy 220v.

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.11.2 Precio

Los precios de los productos varian segun el modplesentacion.

« Tenemos precios competitivos y no tendremos praddetie posicionarnos en

el mercado.

* Nuestros precios atraerdn a nuestros clientes yepux$ brindarles precios

razonables y accesibles.

* Nuestros productos al ser importados, evitamosnmdiario y podremos

ofrecer precios competitivos con una buena re izl

A continuacién, presentamos cuadro detallado coacteristicas de productos y

precios que seran vendidos acorde al mercado.
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Tabla 23. Cuadro descriptivo con caracteristicgagcios de cada producto

MODULQOS LED | CINTAS LED | MANGUERAS LED | REFLECTORES LED

12 v: $0.30 por | Rgb $10 cada Rgb por rollo de Rgb de 50 watts $25
unidad (se vende| unidad (incluye| 100mts $160, por por unidad.

por plancha de 20) control remoto metros $1.75
Un solo color de 50
y controlador

$6 por plancha. Un solo color por rollg watts $18
para los
100 mts $140, por
metros $1.50

cambios de

colores)
110v: $0.60 por

. . Neon por rollo de 100
unidad. (Se vende Neodn $12 no

mts $220, por metros
$2.50

por plancha) incluye

transformador
$12 por plancha.

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

En el siguiente cuadro detallamos explicitamengstias precios que entrariamos
al mercado y los precios de la competencia:
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Tabla 24. Cuadro comparativo de precios

PRECIO DE
VENTA PRECIO DE
PRCIDEICIER DISSGRIHCIOIN IMPORTADORA |COMPETENCIA
IBA
MODULOS MODULOS 12v $ 6,08 7,00
LED
MODULOS 110V $ 12,08 15,00
CINTAS LED CINTAS RGB 10,06 12,00
CINTAS NEON 12,06 15,00
MANGUERAS RGB | $ 160,08 200,00
LED SOLO COLOR
140,006 170,00
MANGUERAS NEON 220,008 250,00
LED
REFLECTORES UN
SOLO COLOR $ 18,08 20,00

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.11.3. Promocion

Nuestra manera de promocionar nuestros producllegar a mas clientes sera a

través de las redes sociales, Instagram, Facebtaoketplace, Tik tok, Mercado libre

y Olx, pagaremos publicidad en cada una de laafplahas y asi podremos darnos a

conocer y poder ofrecer un buen asesoramientappyalidad.

En la actualidad ya no es tan necesario los vadamteomerciales de television,

ahora todo se mueve a través del internet, nosjaran®s a través de las plataformas

mencionadas, adicional crearemos una pagina welbgparlos clientes pueden hacer

sus pedidos y pagos en linea sin necesidad dealdodal. Los clientes ya agregados
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a nuestra base de WhatsApp se le enviara promacéodirio y un seguimiento mas

personalizado.

Se hara promociones semanales para poder captaclimdates y se utilizara

internet y telefonia fija.
* Costos:
Los costos de publicidad ascienden a $960 anuales.

Tabla 25. Tabla de gastos de ventas.

Tabla de Gastos de Ventas
PROMOCION TIEMPO VALOR # DE MESES TOTAL
INTERNET MENSUAL S 80,00 12 $ 960,00
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.11.4. Distribucién
Nosotros seremos distribuidores, nuestros cliesgei los rotulistas o publicistas.

Tendremos varias formas de hacer llegar nuestroduptos y facilidades para
nuestros clientes. En el siguiente grafico detadanmuestra manera de distribucién en

la ciudad de Guayaquil:
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IMPORTADORA
IBA

RECEPCION DE
PEDIDOS

/ \

VIA TELEFONICA

O WHATSAPP PRESENCIAL
SE RECEPTA PEDIDOS ASESOR
CON ENVIOS A RECEPTA EL
DOMICLIO O
PROVINCIAS PEDIDO
SE COORDINA RUTA SE DESPACHA
SEPROCEDE A
PREPARAR PEDIDO
Y ENVIAR

Figura 26. Organigrama de distribucion.

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)
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412 Foda

Figura 27. Andlisis Foda

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)

4.13 Flujo del proceso de importaciéon

4.13.1 Estudio de mercado

Basandonos en la informacion de la pagina web Tnagealel Centro de Comercio
Internacional, podemos determinar que China sigerede el primer pais exportador
de productos de iluminacion led, el cual desde08P2empieza a utilizar el cédigo
arancelario 8543 Light emitting diodes (Diodos deseres de luz).

Encontramos los 5 primeros paises con mas expémtaci el afio 2020, China,
Estados Unidos, Japén, Alemania, Hong Kong. ELneiportado en el 2020 fue de
237226.949 mil millones de délares.

Por tal motivo hemos escogido al pais de China igal&zar nuestra importacion.
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en 2020

no expresados ni comprendidos en

Lista
Producto : 8543 Maquinas y ap
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Figura 28. Grafico de la pagina Trademap 2020

Fuente: Trademap
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.13.2 Importaciones del producto en el pais meta desde [Etuador
Observando la informacién proporcionada por Trageamael afio 2020 el pais de
China tuvo una participacion del 71.5% en las irtgmones del Ecuador, podemos

observar en el mapa y grafico proporcionada per @&gina.

° Groenlandia
el © ~
0 Nage Rusia, Federacidn de
Canads
Uerania Kazajstén Mongdiia
+ s
Estados Unidos de Américs Tirauia
fray
Argelia Egiots Pakistin
Méxict .03} .
Wali Niger e
- Chad’ g, 4.
Nigena Btiopts
Perd Brasil skl
Australia
Sudsfric=
hile

Figura 29. Mapa del pais con mas importaciones adgor.
Fuente: Trademap 2020
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
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Tasade Tasade Tasa de Tasade

crecimiento  crecimiento imi crecimiento de Distancia

Valor Saldo  Participacion Toge | T | e T e == e | mediaentre los| Concentracion
importado  comercial delas Unidad Valorunitarie SR G
en2020 en2020  importaciones (USD/unidad)

Exportadores los paises las
valores sociosenlas  exportaciones
| . Vol 7 im imj importados  exportaciones fotales del pais
(Egebs] 'de :s':s d pm%E cuador — 3 e2019-  mundiales(%)  socioentre
SR M(hps) BNlopa) | DN,
1

paj !

paises socios y delas
todos los importadores  aplicado
mercados delos paises
Importadores  socios 1
(km)

| |cna | o] g o[ Tokses| gz 5| 5] | ] u| 1081 017 |

Figura 30. Imagen del pais con mas importacion ledeceiador
Fuente: Trademap

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.13.3 Proveedor

AN7LED

Adled Light Limited

Figura 31. Logo empresa China Adled
Fuente. Adled light Limited.

Elaborador por: Acufia & Bravo (2021)

uitable for single side light Im.’ -

Led backiight bar

[E Messer

Figura 32. Foto empresa China Adled
Fuente: Adled light Limited.

Elaborador por: Acufia & Bravo (2021)

Adled Light Limited es experto en proporcionar éetrs publicitarios LED y
soluciones de cajas de luz iluminadas. ADLED tieméuerte poder técnico y equipos
avanzados de desarrollo y fabricacion. Nuestroslymos principales incluyen
madulo led, tira de retroiluminacion led, tira de e borde led, tira de luz led flexible,

fuente de alimentacion led, etc. Son ampliameiiizados en cajas de luz publicitaria
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LED, letra de canal iluminada, iluminaciéon linedyminacion anti-ensenada e

iluminaciéon decorativa retro iluminada etc.

ADLED hace cumplir estrictamente el sistema deigesde calidad 1ISO9001 /
2000. Todos los productos se someten a pruebasvegeimiento al 100% antes de
su lanzamiento y tienen certificacion CE, cumplam cRoHS y UL. Nuestros
productos se exportan ampliamente a Europa, Amédicaania, el sudeste de Asia,
etc. ADLED proporciona una entrega répida, precomsnpetitivos, servicios

personalizados y soporte técnico.

El valor fundamental de ADLED es "centrarse en troesegocio, escuchar las
necesidades e ideas de los clientes". Nos centramosn servicio orientado al
cliente. Con la innovacion de la tecnologia y eViseo, ADLED se convirtié en el

proveedor lider de la industria en este campo.
Sede: Shenzhen

F5, Edificio A, Centro de Innovacién Inteligentepria Industrial Hangcheng,

Ciudad XiXiang, Distrito Bao'an, Shenzhen, China.
Tel: + 86-755-23359791

Correo electrénico: info@adledlight.com

Sucursal: Changsha

Edificio Kaiyuan Xinmao, condado de Changsha, aiuda Changsha, provincia

de Hunan, China
Tel: + 86-731-86243505

Correo electrénico: info@adledlight.com

4.14 Requisitos y tramites de importacion.

4.14.1 Barreras de entrada.
M. E. Porter define las barreras de entrada actorseomo todo aquello que impide

o dificulta el acceso de los competidores poteasial mismo y cita como posibles
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causas de las barreras: las economias de essat@skes conjuntos aplicables a mas
de una actividad, la diferenciacion de los prodsictas necesidades de capital para
instalarse, los costos que habrian de asumir iestes por cambiar de proveedor, el
acceso restringido a los canales de distribuci@@s tesventajas en coste
independientes de las economias de escala - ufmctiorable, acceso preferencial
a primeras materias, tecnologia de productos Eatensubsidios gubernamentales,
curva de aprendizaje o de experiencia -, y lagipadi de la administracion. (Mata,
s.f.)

https://qustavomata.com/wp-content/uploads/20081ictHsoft-word-las-
barreras-de-entrada-al-acceso-de-cometidores-paltespdf

Las barreras de entradas pueden ser arancelariasayancelarias, las barreras

arancelarias son:

Los derechos arancelarios establecidos en losatape aranceles.

. El impuesto al valor agregado (IVA).

. Fodinfa.

. Salvaguardias.

. Los impuestos establecidos en las leyes espe¢i@lEs

4.14.2 Barreras arancelarias.

De acuerdo al Servicio de Aduana del Ecuador (SENWE productos que estan
bajo esta partida arancelaria no graban ningurdéparancel, mas sin embargo deben
cancelar los valores correspondientes al 0.5% wadébrFodinfa, y el 12 % del

Impuesto al valor agregado (lva).
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Figura 33. Partida arancelaria

Fuente: SENAE

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

Codigo de Producto (TNAN) cooo

Antidumping 0%

Advalorem 0%

FDI 0.3 %

ICE 0%

IvVa 12 %

Salvaguardia par Porcentaje 0%

Salvaguardia por Valor

Aplicacian Salvaguardia por Valor

Techo Consolidada oS

Incremento ICE 0%

Afecto s Derecho Especifico

Unidad de Madida Unidadas (UN)

Diferim. 05

adv. D.E,

Observaciones sy et

1067

05/05/08.

Es Preducto Perecible NO

Figura 34. Datos de partida arancelaria

Fuente: SENAE

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
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4.14.3 Barreras no arancelarias.
Las barreras no arancelarias se definen como yas,leegulaciones, politicas o

practicas de un pais que restringe el acceso delgas importados a su mercado.

Segun lo estipulado en la partida arancelaria 88420.00. No es necesario ningun
tipo de permiso adicional para la importacion denihacion led.

omenclatura Nandina | Por Codge v | Buscan: 8543709000 | Consullar

Nanding Descripcion Tipo Partida Unidad Medida Perecible Autorizacion pars importar Autorizacion pars Exportar

0 LAS DEMAS 'SUBPARTDA NO DEFINDA NG Hatditada Habétaca

Figura 35. Partida arancelari
Fuente: Banco Central del Ecuac

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)

4.14.4 Requisitos de etiqguetado, empaque y embalaje.

La Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad seftpla previo a la
comercializacion de productos, nacionales e impgogaestos deberan demostrar si
cumplen con los requisitos de la reglamentaciomitéc vigente y normas de
calidad para su etiquetado, aplicables para obtenetertificado de conformidad

emitido por organismos acreditados por el SAE.

A través de una inspeccion, se verifica que losidabtes han cumplido con los
requerimientos y obligaciones dispuestas para lacacion de etiquetas en sus
productos, que seran revisadas por lote o de azw@érstock existente en locales de
distribucion y/o expendio. La informacién preseitah las etiqguetas no debe ser
falsa, equivoca o engafiosa, ni deberad diferir dendturaleza del producto.

(Acreditacion.gob, s.f.)

4.14.5 Etiquetado

El marcado o rotulado de los empaques ayuda dfidantos productos facilitando
sSu manejo y ubicacion en el momento de ser monitlme Se realiza mediante
impresion directa, rétulos adhesivos, stickersligiedia manual en un costado visible
del empaque. Para una aplicacion atil del marcadaleben tener en cuenta los

siguientes aspectos usando como referente la N&@M&000:

* Nombre comun del producto y variedad
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« Tamafo y clasificacion del producto, indicando niorde piezas por peso, o
cantidad de piezas en determinado empaque o embalaj

» Cantidad, peso neto, cantidad de envases o unigigukeso individual.

» Especificaciones de calidad. En caso de que eluptodse clasifique en
diferentes versiones.

» Pais de origen.

* Nombre de la marca con logo.

* Nombre y direccion del empacador.

* Nombre y direccion del distribuidor.

* En el costado opuesto del empaque se destina aéoipformacion sobre
transporte y manejo del producto.

» Pictogramas. Acorde a la norma internacional 1SO, 88 utilizan simbolos
gréficos en lugar de frases escritas.

» Las marcas de manipulacion deben estar impredagarnte superior izquierda
y su tamafio debe superar los 10 centimetros, eresabscuros.

» ldentificacion de transporte. NUumero de guia aée&entificacion del
embarque, destino, numero total de unidades erwigdaddigos de los
documentos de exportacion.

» Paratener mejor identificacion en aduana al moongeitaforo cuando la carga
viene consolidada se recomienda marcar el nombmngdertador, N° de orden

de compra, marcarlos numéricamente como 1 del?2] ete.

» Marcado y Rotulado:

L

iy —

.ﬂ--h‘-'i'iah 8 .;':I'“’!‘:l

Ui g —

Figura 36. Marcado y rotulado
Fuente: Pro Ecuado

Elaborado por:Acufia & Bravo (2021)

66



4.14.6 Normas de empaque.

Empaque es todo producto que se utiliza para pgtepntener, manipular y
presentar el producto final, siendo estos desdesrraaprima hasta productos
terminados. El tipo de material a utilizarse degethel producto, el tipo de transporte

(terrestre, aéreo o maritimo) y el destino final.

Empaque Primario: también empaque de venta, eseesta en contacto directo
con el producto final. Debe contener datos funddates en los que se incluyen el
nombre del producto, marca, peso, variedad, prodycpais de origen. Asimismo,

los productos perecederos deben incluir la fecharalguccion y la de vencimiento.

https://www.proecuador.gob.ec/estudios-de-intelag@momercial/

4.14.7 Instrucciones de embalaje.

Entre los empaques mas utilizados se encuentracalas de madera, cajas de
carton, pallets, contenedores, tambores, jaulassséardos, balas, forros plasticos.
La agrupacién de los productos dentro de sus régpecsistemas de empaque y/o
embalaje, debidamente asegurados y montados salestiba, se conoce con el

nombre de paletizacion.

De la misma forma, la agrupacion de pallets o cwmderes se denomina
unitarizacion, dentro de los grandes contened@esrnbarque se agregan divisores o
tabiques de cartdn o plastico, con el fin de didasegurar la mercancia. La carga
es provista previamente de refuerzos a los costadoslos extremos para aumentar

su resistencia a la compresion.

m) >

B ]

Figura 37. Instrucciones de embalaje
Fuente: Pro Ecuador

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)
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4.15 Negociacion

4.15.1 Incoterm seleccionado.
El Incoterm seleccionado es el FCA.

Conocido también como Free Carrier, en este Ineco&vendedor debe entregar
la mercaderia lista para la exportacion a la navierCourier escogido por el
comprador en el punto acordado y especificado eardgtato de compraventa. Puede

ser un puerto particular, algin espacio o bodeggpguenezca a la naviera.

Una vez que las mercancias fueron entregadaspemtd acordado, el costo y los

riesgos derivados del despacho de aduana es deavadmprador.

Este incoterm es recomendable para el transporieodienedores y puede ser

utilizado en transporte maritimo, aéreo y terrestre

4.15.2 Obligaciones del vendedor (FCA)
» Entrega de la mercaderia y los documentos necesario
* Empaquetado y embalaje.
« Transporte interior en el pais de origen.

» Gasto en origen.

4.15.3 Obligaciones del comprador (FCA)
» Pago de la mercaderia a exportar.
* Flete maritimo internacional.
* Gastos en destino.
» Pago del despacho en aduanas en destino.
» Transporte interior en el pais de destino.

« Pago de impuestos y aranceles.

En este incoterm ni el vendedor ni comprador esltdigados a pagar el seguro.

4.16 Formas de pago
La forma de pago sera via Tarjeta de Crédito atragegroveedores seleccionados
en la pagina de Alibaba, la politica de esta pieaé es que se hace efectivo el pago

a la empresa proveedora una vez comprobado quertaderia llegue a su destino.
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Cabe recalcar que para poder obtener este tipeglerss que nos ofrece esta
plataforma el pago debe ser con Tarjeta de Créulim una vez que se efectivice el

pago se lo cancelara de forma inmediata con el@amcespondiente.

Nuestra compafiia Naviera o Courier sera la empuegansa, el pago hacia ellos
sera en efectivo y se encargaran de toda la logigtla respectiva desaduanizaciéon
de la mercaderia para que ingrese a nuestro paésam la mercaderia hasta las

instalaciones del negocio.

Adjunto cotizacién de nuestro Courier para la repa importacion:

Shipco Transport (Shanghai) Ltd. Shenzhen Branch

Shenzhen (todo por esta .
Country: China Port: ) Shipment type: | LCL
via

Address: 27/F, Block A, Nanfang Securities Building, 2020 Jianshe Road, Luohu, Shenzhen 518001, China

Phone: +0086 755 2291 9888 FAX Number:

Direct: +0086 755 2291 8667 Mobil:

Peach Li / Senior LCL Export
Contact: Customer Service Coordinator-Key Email: peli@shipco.com

Accounts

Figura 38. Direccion de bodegas Logunsa
Fuente: Loguns

Elaborado por: Acufia & Bravo (202

4.17 Medio de transporte
El medio de transporte para poder realizar la inqeodn de los productos de

iluminacion Led desde China puede ser maritimaesaé

69



SOLUCIONES LOGISTICAS

Figura 39. Transporte fluvial y maritimo.
Fuente: Logunsa

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

Se ha escogido el transporte maritimo para la itapdn de productos de

iluminacion led desde China, saldra desde el pudgt@henzhen que es donde se

encuentra la empresa exportadora, el agente adu@rmgunsa) tiene sus respectivas

bodegas y procedera con los tramites para la im@ort

desaduanizacioén
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Es el tercer puerto del pais y el cuarto mas inaptetde mundo. Esta ubicado en

la provincia de Guandong al sur de China, la ceataracteriza por ser la zona

econdmica especial mas préxima a Hong Kong ya gsedmpafias que envian
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mercancias a este puerto pueden disminuir sussclostales entre un 20% y 30%. El
puerto de Shenzhen se divide en nueve zonas pagu&hekou, Chiwan, Mawan,
Yantian, Tung Tau Kok, Fuyong, Sand Bay, Xiadond\gihe. El crecimiento
econdémico de China y las inversiones regularizgaasparte del Gobierno y los
emprendedores chinos, asi como de otros paisespdraritido que el puerto de
Shenzhen sea cada vez mas dindmico al aumentansitd de bienes provenientes
de Hong Kong, EE UU, Distribucién Fisica Interna@ib— Ficha logistica de China
Pagina 4 de 4 Asociacion de Naciones del Sudestids (Asean), Japdén, Union

Europea, Taiwan, Corea del Sur, Australia, Canad&yico. (Legiscomex, s.f.).
4.18 Andlisis financiero

4.18.1 Inversion Inicial
La inversion inicial es de $89.145,23 consideragidactivo fijo, el activo diferido

y el capital de trabajo.

Tabla 26. Inversion inicial

INVERSION INICIAL
RUBRO MONTO
ACTIVO FIJO $ 79.760,00
GASTOS PREOPERACIONALE $ 29,70
CAPITAL DE TRABAJC $9.(87,53
TOTAL $89145,23

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.18.2 Mercaderia
El siguiente cuadro detallaremos los valores un#ay los valores totales que se

importara de cada producto:

Tabla 27. Mercaderia que se importara

ITEM UNIDADES | TOTAL, UNIDADES | VALOR UNITARIO ‘ VALOR TOTAL
MODULOS LED 150 6.000 S 6,00 $ 36.000,00
CINTAS LED 50 2.000 S 4,50 S 9.000,00
MANGUERAS LED 1 110 S 80,00 $ 8.800,00
REFLECTORES LED 20 1.000 S 14,00 $ 14.000,00

$ 67.800,00

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)
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4.18.3 Gastos pre operacionales
Aqui detallaremos lo que necesitamos para iniciafuecionamiento de este

negocio.

Tabla 28. Gastos pre operacionales.

ACTIVO DIFERIDO VALOR
PERMISO DE USO SUELO $ 35,00
PATENTE S 14,70
TASA DE HABILITACION S 48,00
CREACION PAGINA WEB S 200,00
TOTAL S 297,70

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.18.4 Costos Totales.
Usaremos la formula, para saber cuanto necesitants para los costos y gastos
del negocio, es una de las formulas mas usadaseydaiermina el efectivo que sera

necesario.

Tabla 29. Costos Totales

COSTOS Y GASTOS VALORES

Costo de ventas S 67.800,00
G. pre liquidacion S 9.957,40
G. Administrativos S 18.417,52
G. de Ventas S 14.390,00
TOTAL S 110.564,92
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

CT= Costos y Gastos Totales Anuales x 30

365
CT= $9.087,53 MENSUAL
CT= $109,050.33 ANUAL

4.18.5 Capital de Trabajo
En nuestro primer afio no tenemos pasivos corrpartk tanto tomamos en cuenta

el valor de Caja e Inventarios.
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CT=ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE
CT=$77.687,53

4.19 Financiamiento de la inversion.

El financiamiento se dara netamente por aportad@8 socios, como se trata de
un negocio propio y familiar los socios estan desgpas a arriesgar sus ahorros para
inyectar el capital y asi financiar esta inversiin,esperar retribucion por lo que no

tendran necesidad de acudir a ningun préstamo thanca

Tabla 30. Financiamiento de la inversién

FINANCIAMIENTO VALOR %
Aporte Socio 1 Victo Bravo $44.572,61 50%
Aporte de Socio 2 Diana Acufia $44.572,61 50%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.20 Costo unitario de los productos importados.
A continuacion, se detallan los costos unitariosodeproductos que la compaiiia
espera importar. Se ha considerado una proyecadd dfios con una relacion

porcentual de crecimiento de costos anualmente.

Tabla 31. Costos unitarios de productos importados

%
PRODUCTOS Incremento| 2022 2023 2024 | 2025 | 2026
MODULOS LED | 6% $6,40 $6,80 $7,20 [$7,60 |$8,00
CINTAS LED 1% $4,55 $4,60 $4,65 |$4,70 |$4,90
MANGUERAS LED |1% $81,00 $82,00 $83,00 [$84,00 |$85,00
REFLECTORES LED | 3% $14,50 $15,00 $15,50 |$16,00 |$16,50

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.20.1 Volumen de compras

Haremos un incremento anual del 2%, esperamos fargamforme la rotacion de
inventario y la demanda de los clientes que porceenpafia nueva y hemos
considerado un modelo econémico de tipo conserv&latiéndose incrementar el

porcentaje conforme la compafia aumente sus vesintroduzca en el mercado.
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Tabla 32. Volumen de compras (expresado en unidlades

PRODUCTOS 2022 2023 2024 2025 2026
MODULOS LED 6050 6100 6150 6200 6250
CINTAS LED 2050 2100 2150 2200 2250
MANGUERAS LED 160 210 260 310 360
REFLECTORES
LED 1050 1100 1150 1200 1250

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.20.2 Costos de compras.
Es el costo unitario total de las principales meec&s que se importaran y se
distribuiran a los clientes. Segun se detalla diwoacion:

Tabla 33. Presupuesto de compras.

ITEM 2022 2023 2024 2025 2026
$ $ S $ $

MODULOS LED |38.720,00 |41.480,00 |44.280,00 |47.120,00 50.000,00
$ $ S $ $

CINTAS LED 9.327,50 |9.660,00 |9.997,50 |10.340,00 11.025,00

MANGUERAS $ S $ S $

LED 12.960,00 |17.220,00 |21.580,00 |26.040,00 30.600,00

REFLECTORES $ $ S S S

LED 15.225,00 |16.500,00 |17.825,00 |19.200,00 20.625,00

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.20.3 Pago de liquidacion de la importaciéon

A continuacion, presentamos los valores a pagarcpocepto de Importacion.
ITEM: MAaquinas, aparatos y material eléctrico con fumgitbpia no expresados ni
comprendidosSUBPARTIDA: 8543709000

Tabla 34. Pago de liquidacion de la importacion

PRE LIQUIDACION PORCENTAIJE MONTO
COSTO MERCADERIA $67.800,00
COSTO FLETE $1.261,78
PRIMA SEGURO S 241,72
VALOR ADUANA $69.061,78
ADVALOREM 0,00% $ -
FODINFA 0,50% $ 345,31
BASE CALCULO IVA $69.407,09
IVA 12% $ 8.328,85
TOTAL TRIBUTOS $77.735,94

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
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4.21 Costo de seguros.
En todo proceso de Importacién es necesario asegurar la mercaderia que traemos
por cualquier evento fortuito que llegase a pasar. El método de importacién serd FCA

debido a la optimizacién de costos y se adecua a la operatividad de la compaiiia.

Tabla 35. Costo de seguro

COSTO FLETE

PRODUCTO MERCADERIA | MARITIMO VALOR A ASEGURAR

$67800.00 $1261,78 $69.061,78
PRIMA 0,35% S 241,72
SUPER BANCOS 3,50% S 8,46
SEGURO CAMPESINO 0,50% S 1,21
DERECHO DE EMISION S 2,00
SUBTOTAL S 252,18
IVA 12% S 30,26
TOTAL, SEGURO S 283,65
PRIMA S 262,19
OTROS VALORES S 21,46

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

4.22 Gastos administrativos.
Aqui se detalla la forma de manejo de la empresagéstos que incurren con

respecto a las oficinas, uUtiles, suministros ydungl

Tabla 36. Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL

Servicios basicos $ 140,08 1.680,00
Suministros de aseo y limpieza $ ,005% $ 900,00
Suministros de Oficina $ 94,16 1.129,92
TOTAL $ 309,16 $ 3.709,92

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.22.1 Gastos de arriendos.
Tabla 37. Gastos de arriendos

GASTOS ARRIENDO OFICINA MENSUAL ANUAL
Arriendo de local ubicado en lomas de urde$a 500,00 % 6.000,0(
TOTAL $ 50,00 | $ 6.000,0(

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

75



4.22.2 Sueldos administrativos.

Tabla 38. Sueldo administrador y contador externo

GASTOS DE ADMINISTRATIVOS (SUELDOS)
Cargo Administrador
Cantidad $ 1,00
Sueldo mensual $ 650,00
Total $ 650,00
Aporte individual 9,45% $ 61,43
Ingreso a recibir (mensual) $ 588,58
Ingreso a recibir (anual) $ .062,90
Décimo tercer sueldo $ 4,15
Décimo cuarto sueldo $ 33,33
Aporte patronal 11,15% $ 72,48
Vacaciones $ 27,08
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte pairernvacaciones (mensual) $ 187,( 6
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte paireérvacaciones (anual) $ 2-2441-70
Total anualmente $ 9.307,60
GASTOS DE ADMINISTRATIVOS (SUELDOS)
Cargo Contador Externo
Cantidad $ 1,00
Sueldo mensual $ 450,00
Total $ 450,00
Aporte individual 9,45% $ -
Ingreso a recibir (mensual) $ 450,00
Ingreso a recibir (anual) $ 40,00
Décimo tercer sueldo $ -
Décimo cuarto sueldo $ -
Aporte patronal 11,15% $ -
Vacaciones $ -
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte pareérnvacaciones (mensual) $ B
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte pairernvacaciones (anual) $ r
Total anualmente $ 5.400,00

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.23 Gastos de ventas.

Es aquello que esta conformado por el sueldo dededor, publicidad y todo

aquello que interviene al proceso de importacion.
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4.23.1 Publicidad
Tabla 39. Gasto de publicidad

GASTOS DE VENTAS (PUBLICIDAD)
Publicidad internet (mensual) $ 80,00
Community manager (mensual) $ 60,00
Mantenimiento pagina web (mensual) $ 80,3
Total publicidad (mensual) $ 150,38
Total publicidad (anual) $ 1.804,56

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.23.2 Sueldos de ventas.
Tabla 40. Sueldo del Asesor comercial y asisteatiogistica.

GASTOS DE VENTAS (SUELDOS)

40,64
389,37

Ingreso a recibir (anual) .672,38

Aporte individual 9,45% $
$
$
Décimo tercer sueldo $ 5,83
$
$
$

Ingreso a recibir (mensual)

Décimo cuarto sueldo 33,33

Aporte patronal 11,15% 47,95
Vacaciones 17
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte pairernvacaciones (mensual) $ 1351(
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Cargo Asesor comercial
Cantidad $ 1,00
Sueldo mensual $ 430,00
Total $ 430,00
Aporte individual 9,45% $ 40,64
Ingreso a recibir (mensual) $ 389,37
Ingreso a recibir (anual) $ 67,38
Décimo tercer sueldo $ 5,83
Décimo cuarto sueldo $ 33,33
Aporte patronal 11,15% $ 47,95
Vacaciones $ 17,92
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte pareérvacaciones (mensual) $ 135,( 3
Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte pairenvacaciones (anual) $ 1-620,34
Total anualmente $ 6.292,72
GASTOS DE VENTAS (SUELDOS)
Cargo Asistente de Logistica
Cantidad $ 1,00
Sueldo mensual $ 430,00
Total $ 430,00
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Total décimo tercer + décimo cuarto + aporte patrervacaciones (anual) $ 1-620,~;4

Total anualmente $ 6.292,72
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.23.3 Estado de situacion financiera.
Tabla 41. Estado de situacion financiera inicial

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
Caja - Bancos $ 9.887,5% Cuentas por pagar $ 89.145,23
Inventario de Accionista Sra.
Mercaderias $ 67.800,0( Diana Acufa $ 44.572,61
Accionista Sr.
Muebles y Enseri $ 320,C Victor Bravc $ 44.572,6.
Equipos de
Oficina $ 140,00 PR TR
Equipos de
Computacién $ 1.000,0( Capital Propio $ 800,00
Vehiculos $ 10.500,00Capital Social $ 800,00
Gastos Pre-
operacionales $ 297,70
TOTAL . TOTAL PASIVO $
ACTIVOS $ SR Y PATRIMONIO 89.945,23

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
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4.23.4 Estado de situacién financiera proyectado
Tabla 42. Estado de situacion financiera proyectado

Importadora Bravo Acufia S.A.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
ANO 2022 - 2026
(Expresado en USD$)
ACTIVO ANO O 2022 2023 2024 2025 2026
ACTIVO CORRIENTE
CAJA/BANCOS $ 9.887,53[$ 22.999,55|$ 30.108,10|$ 63.19548 [ S 119.532,64 | $ 174.043,43
INVENTARIO $ 67.800,00 | $ 78.254,50 | S 86.883,00 [ $ 95.706,50 | S  104.725,00 | S 114.276,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 77.687,53 | $101.254,05 | $ 116.991,10 [ $ 158.901,98 | $  224.257,64 | $ 288.319,43
ACTIVO NO CORRIENTE
MUEBLES Y ENSERES $  32000|S$ 320,00 S 320,00 | S 320,00 | S 320,00 | S 320,00
EQUIPOS DE OFICINA S 140,00 | $ 140,00 [ $ 140,00 [ $ 140,00 [ $ 140,00 | $ 140,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.000,00 [ $ 1.000,00|$ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 [ $  1.000,00
VEHICULOS $ 10.500,00 | $ 10.500,00 | $ 10.500,00 [ $  10.500,00 | $  10.500,00 | $ 10.500,00
GASTOS PREOPERACIONALES S 297,70 $ - S - S - S - S -
DEPRECIACION ACUMULADA $ (2.22597)| S (4.451,94)[$  (6.677,91)| S (8.903,88)| S (11.129,85)
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $ 12.257,70 | $ 9.734,03 | $  7.508,06 | $ 5.282,09 | $ 3.056,12 | $ 830,15
TOTAL ACTIVO $ 89.945,23 | $110.988,08 | $ 124.499,16 | $ 164.184,07 | $ 227.313,76 | $ 289.149,58
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR A PROVEEDORES S - S 141,40 | $ 142,81 | S 144,24 [ S 145,68
OBLIGAC. POR PAGAR IESS (12,15% 9,45%) S 168,37 [ $ 170,05 [ $ 171,75 [ $ 173,47 $ 175,20
GASTOS ACUMULADOS POR PAGAR S 484125(S 117639( S 1.188,15 [ $ 1.200,03 [ $ 1.212,03
PART. A TRABAJADORES POR PAGAR $ 240499 | S 42504 | S 734,81 | S 1.171,45[$  1.16579
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR S 299822 (S 529,88 | $ 916,06 | $ 1.460,41 S  1.45335
TOTAL PASIVO CORRIENTE S - $ 10.412,82 | $  2.442,76 [ $ 3.153,58 | $ 4.149,60 | $  4.152,06
PASIVO NO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR A ACCIONISTAS A LARGO PLAZO
TOTAL PASIVO $ 89.145,23 | $ 99.558,05 | $ 91.587,99 [$ 92.298,81 | $  93.294,83 | $ 93.297,28
PATRIMONIO
CAPITALSOCIAL S 800,00 [ $ 800,00 | $ 800,00 | $ 800,00 | $ 800,00 | $ 800,00
RESERVA LEGAL $ 1.063,00 | S - S - S - S -
UTILIDADES ACUM.EJERC.ANT. S 956704|S$ 32111,,17(S$ 71.085,26 | $ 133.218,93
UTILIDADES DEL EJERCICIO S 9.567,04|S 2254414 [$ 38.974,09| S 62.133,67 | $ 61.833,37
TOTAL PATRIMONIO $ 800,00 | $ 11.430,04 | $ 32.911,17 ($ 71.88526 | $ 134.018,93 | $ 195.852,30
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 89.945,23 | $110.988,09 | $ 124.499,16 | $ 164.184,07 | $ 227.313,76 | $ 289.149,59

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

79




4.23.5 Estado de resultado.
Tabla 43. Estado de resultado

2022 2023 2024 2025 2026
VENTAS $124.905,05 | $143.640,81 | $169.496,15 | $206.785,31 | $206.785,31
(-) COSTO DE VENTAS S 62.386,19 | $ 63.010,06 | $ 63.640,16 | $ 65.549,36 | S 65.549,36
UTILIDAD BRUTA VENTA $ 62.518,86 | $ 80.630,75 | $105.856,00 | $141.235,95 | $141.235,95
(-)GASTOS OPERATIVOS $ 46.485,61 | $ 46.627,53 | $ 47.071,55 | $ 47.520,00 | $ 47.972,94
SUELDOS VENTAS Y ADM. $ 18.120,00 | S 18.301,20 | $ 18.484,21 | S 18.669,05 | S 18.855,74
APORTE PATRONAL S 2.020,38|S 204058]|S 2.06099|S 2.081,60|S 2.10242
DECIMO CUARTO SUELDO S 3517,33|$ 3.55251|$ 3.58803]|$ 3.62391|S$ 3.660,15
DECIMO TERCER SUELDO S 2259,83|S 2.28243|$ 230526]|$ 232831|S$ 2.351,59
VACACIONES S 1.129,92|$ 1.141,22|S$ 1.15263|$ 1.164,15|S$ 1.175,80
PUBLICIDAD S 1.804,56|S$ 1.822,61|S 184083 |S 1.85924 (S 1.877,83
HONORARIOS PROFESIONALES S 5.400,00|S 545400]|S$ 550854|S 5.563,63|S 5.619,26
ARRIENDO DE LOCAL S 6.000,00S 6.060,00| S 6.12060|S 6.181,81|S 6.243,62
SUMINISTROS OFICINAY LIMPIEZA S 232762|S 205022|S$ 2070,72|S 2091,43|S 2.112,34
SERVICIOS BASICOS S 1.680,00(S 1.69680]|S 1.713,77|S 1.730,91|S 1.74821
DEPRECIACION S 222597|S 222597 |S 222597 S 222597 (S 222597
UTILIDAD OPERATIVA (UAII) $ 16.033,24 | $ 34.003,22 | $ 58.784,45 | $ 93.715,94 | $ 93.263,00
(-)GASTOS FINANCIEROS $ - ]S - s - s - $ -
INTERESES S - S - S - S - S -
UT. ANTES DE PART.TRAB. E IMPTOS $ 16.033,24 | $ 34.003,22 | $ 58.784,45 | $ 93.715,94 | $ 93.263,00
(-)15% PARTICIPACION TRABAJADORES| $ 2.404,99 | S 5.100,48 | S 8.817,67 | $ 14.057,39 | S 13.989,45
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 13.628,26 | $ 28.902,74 | $ 49.966,78 | $ 79.658,55 | $ 79.273,55
(-)22% IMPUESTO RENTA S 2998,22|$ 6.358,60 | $ 10.992,69 | $ 17.524,88 | $ 17.440,18
UTILIDAD ANTES DE RESERVA LEGAL $ 10.630,04 | $ 22.544,14 | $ 38.974,09 | $ 62.133,67 | $ 61.833,37
(-)10% RESERVA LEGAL $ 1.063,00 | $ - $ - $ - S -
UTILIDAD ACUMULADA O RETENIDAS | $ 9.567,04 | $ 22.544,14 | $ 38.974,09 | $ 62.133,67 | $ 61.833,37
Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
4.23.6 Detalle de ventas mensuales por producto
Tabla 44. Detalle de ventas mensuales por producto.
VOLUMEN
ESPERADO DE . |%MARGEN DE . venta | S%°TOPE 1 yniipap
VENTAS Presentacion PVP Unit. VENTAS
VENTAS MENSUALES EN VENTAS
(Und. MENSUAL
Mensuales)
500 Modulos 100% $ 12,33|$ 6.164,64|$ 3.082,32|$ 3.082,32
160 Unidades 122% $ 10,28|$ 1.64448|$ 739,76|$ 904,72
8 Rollo 100% $ 16439|$ 1.31512|$  657,56|$ 657,56
50 Unidades 79% $ 2569|$ 1.28451[$  719,21($ 565,30
$ 212,69 |$ 10.408,75[$ 5.198,85|$ 5.209,90

Elaborado por:

Acuia & Bravo (2021)
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4.23.7 Detalle de ventas mensuales.

Tabla 45. Detalle de ventas mensuales afio 2022

m TOTAL

Ene Feb Mar Apr May Jun ul Aug Sep Oct Nov Dec m
VENTAS S 04875 1040875(5 10408759 1040875]5  1040875(5 1040875 1040875|S 1040875 | S 1040875 | S10.408,75 | 51040875 | S10.408,75 | § 124.905,05
[JCOSTODEVENTAS |§ 51988 |$ 5188 (S  51988[S SB[ 5188|5 5188 |5 519885 |5 5198855 519885 |6 51988 | S 5.19885| 9 51988 | S 623819
UTIUDADBRUTAVENTA| S 5209%0($ 520990($  5209%0($ 5209%(§  520990|$ 5209%|8 5209905 520999 520990 |5 520991 $ 520990 | § 52099 |$ 6251886

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)

4.23.8 Modelo CAPM

Para el calculo de la tasa de descuento se torabreadelo CAPM, para lo
gue requiere la aplicacion de la siguiente ecuacion

K. = Rf + B(RP,) + RF;

Do6nde:

K,: Costo del capital propio.
R;: Tasa de libre riesgo.

BS: Beta apalancado de la industria.
RP,,: Prima de mercado.
RP.: Prima de riesgo pais.
Es importante ubicar el tipo de industria que pexte el emprendimiento, y para

esto nos vamos a www.emis.com y obtenemos la irgoidn requerida, el cual nos
da como resultado que pertenece a la industridriel@lcEquipment. Una vez obtenida

esta informacion podemos ubicar cada valor quespande a la ecuacion del Modelo
CAPM.
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Tabla 46. Célculo de tasa segun modelo CAPM.

VALORES
DETALLE FUENTE
REQUERIDOS
Beta desapalancado ( 0.95 https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page
Electrical Equipment) ’ /datafile/Betas.html
Estructura de capital (D/E) 15 35% https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page
1227 /datafile/Betas.html
Tasa impositiva (IR) 25% Impuesto a la rente
Riesgo pais https://sintesis.bce.fin.ec/BOE/OpenDocument/210918164
8,18% 9/0penDocument/opendoc/openDocument.faces?logonSu
ccessful=true&shareld=0
Beta apalancado ( Electrical 106 https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page
Equipment) ! /datafile/Betas.html
ERP (Equity Risk Premium
) https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page
para Ecuador)_Prima de 14,40% i
/datafile/ctryprem.html
Mercado
Tasa libre de riesgo del .
] 1,59% https://datosmacro.expansion.com/bono/usa
tesoro nacional de EE. UU
CAPM (Beta apalancado con
25,02% Redondeado 25%

ERP Damodaran)

Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)

82




4.23.9 Flujo de caja proyectado o flujo de efectivo a 5 ais

Tabla 47. Flujo de efectivo proyectado a 5 afios.

FLUJO DE EFECTIVO DE LA INVERSION

Muebles y Equipos de inversion (11.960,00)
Capital de Trabajo (77.687,53)
EL FLUJO DE EFECTIVO DE OPERACION
Ventas 124.905,05 143.640,81 | 169.496,15 | 206.785,31 | 206.78531
Costos VENTAS (62.386,19) (63.010,06)]  (63.640,16)] (65.549,36)] (65.549,36)
Contribucién Marginal 62.518,86 80.630,75 105.856,00 | 141.235,95 | 141.235,95
GASTOS OPERATIVOS
Desembolsables (44.259,64) (44.401,56) (44.845,58)| (45.294,03)| (45.746,97)
Depreciacién (no desembolso de efectivo) (2.225,97) (2.225,97) (2.225,97) (2.225,97) (2.225,97)
Utilidad antes de impuesto y trabajadores 16.033,24 34.003,22 58.784,45 93.715,94 93.263,00
Impuesto a la renta y trabajadores 33,7% (5.403,20) (11.459,09) (19.810,36)| (31.582,27)| (31.429,63)
Reserva Legal 10% (1.063,00) -
Utilidad Neta 9.567,04 22.544,14 38.974,09 | 62.13367| 61.833,37

mas gastos no desembolsables
Depreciacion (no desembolso de efectivo) 2.225,97 2.225,97 2.225,97 2.225,97 2.225,97
Flujo de Efectivo de Operacion 11.793,01 24.770,11 41.200,06 64.359,64 64.059,34
EL FLUJO TERMINAL
Muebles y Equipos de inversion 830,15
Capital de trabajo 77.687,53
CALCULAREL FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO

ANO ARO ARNO ANO ARO ARO
0 1 2 3 4 5

FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO (89.647,53)]  11.793,01 24.770,11 41.200,06 | 64.359,64 | 64.059,34
TASA MINIMA DE RENDIMIENTO DEL INVERSIONISTA 25%
TIR(Tasa Interna de Retorno): 26,68%|si cubre la expectativa del 25%, si es rentable el proyecto
VAN(Valor Actual Neto): $3.961,04 [si es rentable el proyecto porque es positivo
Relacién C/B 2,52|Los beneficios son mayores que los costos
Elaborado por: Acuiia & Bravo (2021)
4.23.10 Rentabilidad
Tabla 48. Rentabilidad

RENTABILIDAD 2022 2023 2024 2025 2026

ROA (Return On Assets) = 9,58% 18,11%| 23,74%| 27,33%| 21,38%

ROI (Return Of Investments) =| 14,45%| 27,31%| 35,80%) 41,23%| 32,25%

Elaborado por: Acufia & Bravo (2021)
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CONCLUSIONES
De acuerdo a este plan de negocios y segun lasuliés analisis se puede concluir

lo siguiente:

La Importadora IBA desea establecerse sus prodlett@s la ciudad de Guayaquil
tanto por su calidad y precio dentro del mercadaafelacion e iluminacion, se

determind los sectores especificos para la contieezigdn de este tipo de productos.

A través de este plan de negocios la ImportadofaldBsca crear conciencia a sus
clientes el cuidado del medio ambiente ya que laxlyrtos led no contienen
componentes toxicos, sirven para ser utilizadasnelientes rudos, en ambiente para
uso interior/exterior y tiene un gran beneficioceanto ahorro de energia comparada

a la iluminacion tradicional.

El presente plan de Negocios es rentable, segigria financiera debido a que se
obtuvo indicadores de rentabilidad positivo: El &aActual Neto (VAN) es de
$3.961.04 superior a 0, y la Tasa Interna de Ret(FtR) es del 26.68%.
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RECOMENDACIONES
Una vez obtenido los resultados de esta investiggmbdemos recomendar que la

Importadora IBA haga estudios frecuentes del merdathido a los cambios drasticos
gue puedan ocurrir y afectar a la economia localepemplo, la pandemia COVID-
19 que hizo a las empresas de alguna forma carsbsaestrategias de ventas y/o

distribucion.

Por el punto anterior también se recomienda realifianzas estratégicas con
empresas de plataforma en linea para que el useada otra opcion de adquirir los

productos led.

La tecnologia led esta creciendo dia a dia y muph&ses han optado por crear
fabricas para crear los productos con esta teci@mlpgr lo que se recomienda tener

varias opciones de paises al momento de imporntarlps proximos afios.
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