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ANTECEDENTES:

FAST-CAR, es una compaiia creada para desarrollar negocios relacionados
con la industria automotriz. 5
Inicialmente se determinaron dos lineas de accion:

e |a importacién de vehiculos de alta gama vy
e | a construccidon y operacion de un taller de servicios automotrices con
especializacion en enderezado vy pintura..

OBJETIVOS 2006

Como objetivos del afio 2006 era poner en marcha la implementacion de ios
proyectos.

" Importacidon de vehiculos.

La oferta de productos de aita gama en el mercado automotriz ecuatoriano es
escasa y hay pocos actores en este segmento:

DICRESA
CARRERA AUTOS -
AUTO HOUSE

MORA MINO

por lo que, este es el nicho en el que inicialmente hemos desarrollado nuestra
oportunidad de negocio.

Se califico a la empresa para que cumpliera con las exigencias legales para
ejercer como un importagor formal de vehiculos frente a la CAE, SRI, INEN.
Hoy en dia estd con todos- los requerimientos legales para realizar esta
actividad.

Se realizaron ademas las alianzas estratégicas en los Estados Unidos paia iz
provision de vehiculos con 2 empresas de exportacidon de vehiculos: CLK
INTERNATIONAL Y AUTOMOTORES ZONA FRANCA.

Lo mas importante de este segmento de negocio es que desarrollamos el
“expertise” para la importacion de automéviles y dentro del pais una logistica
para realizar tramites aduaneros rapidos y convenientes para esta actividad,
asi como las alianzas de transporte interno de unidades.



El penetrar en un mercado ~o +in2ado por actores que se encuentran mas de 0
afos en el mercado es una labe, que toma tiempo

En el aitio 2006 FASTCAR importo 18 vehiculos 12 TOYOTAS FJ y 6 NISSAN
ARMADAS y se vendieron 11 Los primeros vehiculos llegaron al pais el 21 de

octubre

El cuadro a continuacion detalla las marcas y ventas de vehiculos de gama alta
a nivel nacional y donde se puede apreciar claramente el perfomance e

ventas durante el afio 2006

CATEGORIA AUTOMOVILES
MOVIMIENTOS DE CADA SEGMENTO
Ene 2003 - Mar 2007

SEEENTO % % %, B0, B 2% Sy YR OIS
B 6 648] 24 95%| 7 498] 26 08%| 12 692] 30 41% 11 689] 27 25% 3 653[37 69%| 1 230f 1 564{ 26 54%
B+ 12 406| 46 56%| 11 650] 40 53%| 12 970} 31 08%| 11 814| 27 54%] 1 977} 20 40% ﬁslg 567| 16 43%
c 4285116 08%| 5466] 19 01%| 8 933|21 40%| 9 602| 22 39%| 2 013[20 7% 650] 11 83%
Automovles |C/D 230] 086%| 284) 099%| 451] 108%| 643] 150% 181 187% af, 61] 12 96%
de MAV 1697| 637%| 1820] 633%| 2504 600%| 3147 734%| 550 567% 6 170 059%
Pasajeros_|MPY 90l_034%| 981 034%| _ 610 015%]1 _ 211) 049%I1 51 053%!  13i,___ 131 _000%!,
[PREMIUM 330] 124%] 307] 107%] 371] 089%| 405] 094%] 84l os7%l i __ 23| 148 |
SUB B 962 361%] 1624] 565%| 3753] 899%| 5383| 12 55%) 1 184[ 12 20%] .3y 383| 13 99%
Total General| 26 648 28 747 41735 42 894 9 693 2903] 31431 1819%
CATEGORIA AUTOMOVILES
SEGMENTO PREMIUM
MIOVIMIENTO DEL SEGMENTO
Ene 2001 - Mar 2007
% DARGA 8001 % apm® % 8 % #000 % 808 B amo % mf »31 hsmﬁ“fﬁ%ﬂ
P ALFA ROMEO 33} 940/ 251 56131/ 21| 636/ 12| 391/ 3 0814 049/ =T 0 0o~/
AUD! 65118 62/ 110§ 23 35/ 742242/ 43114 01/ 40] 10 78 £ 67 16 54/ 18 21 Ao/‘ B 10 100 0"
BMW 10128 77/ 102] 21 66/ 64} 19 39/ 66} 21 50/ 93] 25 07 /4 1081126 67 / 23§27 o/ 8 51 s
CHRYSLER 4] 114/ 0] 000/ 0of 000/ of 000/ 0] 0004 0|} 600/ 0 2023/ ) 0] 000/
CITROEN 0] 000/ 8| 170/ 20| 606/ 19] 619/ 10] 2704 9} 222/ 2l 238/ 0 2] ooe
FORD 0] 000/ 0] 000/ v 000/ 2| 065/ 0l 0004 4|1 099/ 0j 00c/ 0 0 o0o0C
PREMIUM HONDA 0} 600/ 2f 044 of 600/ ol 060/ 0| 0004 0l 006/ of 00/ 0 of 000/
HYUNDAI 0] 000/ 5| 106/ al 1.1/ 10] 326/ 9 2434 19|} 469/ 3 o5 / 1 1 000
MERCEDES BENZ 89|25 36/ 149 3163/ J1]1 3061/ 106| 34 53/ 125] 33 69 / 97|23 95/ 13115 »/| 3 203
PEUGEOT 6] 171/ 13| 276/ 9| 273/ 21| 684/ 70) 18 87 A 7117 537 16130 ) 6 g
PORSCHE 0] 000/ 0] 000/ 0f 0600/ 0] 000/ 0] 0004 0|} 000/ 2 23w/ ! 0} th
VOLVO 0] 000/ Of 000 27| 818/ 26] 847/ 19] 5124 13|} 321/ 4 4 /ic 2 1 5 o
VW 53] 15 10/ 5711210/ 10} 303/ 2] 065/ 2| 054/ 15} 370/ A3 7/ 1 u] 190 ¢
Total General 351 471 330 307 371 L_.405) 84 27 23] 1487

Nuevas oportunidades de negocio

Se ha evaluado otras alternativas de importacion de vehiculos en calidad ae
representantes de determinadas marcas que no tengan presencia en ei pa < \
gue tengan un nicho de mercado que permita conformar un v
interesante de ventas Hemcs analizado opciones dentro del MERCOSUF ¢+



CATEGORIA

podrian ser opciones de nega cir: en el segmento de pick ups. Este plan de
negocio sera desarrollado durante =l 2007.

En esta categoria de vehiculos existe una oportunidad de camionetas rusticas
para trabajos rurales, camionetas que sean de mantenimiento sencillo sin lujos
y de tonelaje medio, el reemplazo de la anticua Toyota Scout.
Ninguno de los actores de esta categoria tiene un vehiculo de estas
caracteristicas.

SEGMENTO
COMPACT PICK UPS
FULL SIZE PICK UPS
MID SIZE PICK UPS

2000 %

672 5.14%
11,960] 81.52%

CATEGORIA PICKUPS
RESUMEN DE VENTAS PICKUPS
Ene 2001 - Mar 2007

2002 %

670 4.21%
14,914] 93.80%

%

2,003

12,780] 94.86%

2004 %

13,436] 94.63%

2,005
539
163

17,009

% .
3.04%
0.92%

96.04%

2,006

5131 2.71%
18,003} 95.01%

Total General

13,068]

15,899]

13,473

14,198]

17,11

18,049]

1,465 1,568] 7.03%)

CATEGORIA PICKUPS

SEGMENTO MID SIZE PICKUPS

REPRESENTATIVIDAD DE CADA SEGMENTO
Ene 2006 - Dic 2006

4X2 CABINADOBLE 4X4 CABINA'DOB
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MOVIMIENTO DEL SEGMENTO MID SIZE PICKUPS
Ene 2001 - Mar 2007

SEGMENTO MARCA - 2001 % 2002 % 2003 . 1% 2004 % *+B0051&1% B :
] CHEVROLET | 7,368161.61%| 8,301]55.66% 54.66%) 6, 9,463] 55.64%| 9.204] 51.12%] 1,762 0.009
FORD 375| 3.14%| 475) 3.18%| 371l 2.90%| 365 2.72%| 537] 3.16%| 654| 3.63%| 123 42.50%

o MAZDA 1,867 15.61%| 3,312} 22.21%] '3,027| 23.69%| 3.423] 25.48%| 4,315]25.37%| 5,293} 29.40%| 1,519 2189

MID €1 PICK UPS |MITSUBISHI 80] 0.67%] 251 1.68%}. 194 1.52%] 50 0.37%|  45) 0.26%| 51| 0.28%] B3 187.50¢

o NISSAN 235| 1.96%| 550] 3.69% 449 3.51%| 693 5.16%| 609| 3.58%| 682 3.79%| 176 45.459
TOYOTA 2,035] 17.02%| 2,025 13.58%] 1,753| 13.72%] 2,000{ 14.89%| 2,040| 11.99%| 2.119|11.77%| 852 17,259
Total General | 11,960 14,914 12,780 13,436 17,009] 18,003 4,493 7.64¢
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Taller de enderezado v pintura:

Ante la incertidumbre del futuro de las ventas en la industria automaotriz |, debido
a la falta de claridad en las ncimas arancelarias y tributos aplicables a las
importaciones, asi como el endurecimiento de los bancos en {asas v
condiciones crediticias, se crea un escenario optimo para el desarrolle de
negocios de servicios automotrices.

Ademas el crecimiento del mercado automotriz desde el afio 2001 hac
volumen de autos por atender supere a la oferta de servicios de cahdad

Durante el afio 2006 se realizaron las siguientes acciones a favor de la pussta
en marcha de la operacion de enderezado y pintura:

Elaboracion del estudio de factibilidad y bussiness plan del proyecia
Localizacion del teireno

Elaboracién de planos y proyecto arquitectéonico e industrial.
Definicidn de necesidades técnicas, proveedores.

Compra e importacion de maquinaria

Arranque de obra civil, 60% a fines del 2006

Estructuracién de la organizacién

Localizacion de Proveedores de partes y servicios.

Firma de convenios de crédito.

Definicion de la estructura organizacional.

Seleccion de personal

Definicion y desarrolic de procesos.

Disefios de uniformes sefaletica e imagen corporativa

LCGOTIPO Y UNIFORMES




Obijetivos 2007

En la linea de importacién de vehiculos los objetivos 2007 son los siguienias:

e Consolidar un volumen estable de ventas que permita consaclidar Ia
operacion, 'volumen que deberia ser de 10 unidades por mes. Para
lograr esto se presentara un forecast de inventario y las necesidades de
aporte de capital para poder sustentar esta unidad de negocio.

e Concretar la represe“*amon de marca para implementar la distribucién a
nivel nacional.

Desarrollar una unidad de negocio de vehiculos usados.
Anadir como linea de negocios y refuerzo de la venta de vehiculos iz
importacion de accesorios.

e La creacion de un club de FJ, para convertir a este modelo en el modsio
de consolidacion de volumen de la linea de importados.

En el proyecto de Enderezado ) v pintura los objetivas 2007 son los siguie \ntw*;

e Terminar la construccmn del taller y comenzar operaciones para & 15 e
mayo.
Capacitar al personal tecnlco en el uso de la maquinaria.

e Alcanzar un volumeri ésiable de produccion y rentabilidad detafiado e
el proyecto adjunto.

e Lograr la cahﬂcacnon de las diferentes marcas de autormndviies del
mercado

e Lograrla calificacién de las compafias de seguro de mayor prestigic del
mercado '
Lograr la calificacion mas alta de proveedores de pintura.
Elaborar el proyecte y el estudio de factibilidad del taller compiementario
de camiones.

e Elaborar el proyecto de guayaquil.

Comportamiento financierc.s:‘

El enfoque financiero se tia- r“*uzado por cada unidad de negocio y &n su
conjunto con la finalidad de tomar decisiones que permitan un Mejor Man2io
financiero administrativo de la compania.
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I_portamon de vehlculos

En abril del 2006 se inici6 ei proyecto llegando a su etapa operativa en ¢l mes
de octubre del mismo afio. Podemos mencionar que al cierre a diciermnbre se
registré una utilidad de $3M, con un margen bruto de $55M lo que representa &
10.53% de rentabilidad. Mismo que se ve reducido al 0,41% producty de
presentar un 5,45% en los gastos variables y un 4,23% de costo financiero.

El margen bruto es producto de la venta de 10 vehiculos con una uiilidad
promedio de $5.543 por cada.automotor, lo que cubre los gastos fijos, variaiies
y financieros. De alli que la.estrategia de la compariia debe ser cbtener una
rotacion de minimo 10 vehiculos al mes lo que nos proporcionaria un rargen
del 16% con una utilidad promedio de $33M aprox.

Lo minimo de ventas mensuales sera de 4 unidades por mes, para ello se
requerird de un stock de 8 vehiculos, siendo el objetivo cumplir {a meta
programada de 10 vehicuios, el stock requerido sera de 15 vehiculas, pars i
cual se requiere de un capitai de trabajo de $800M.

Como estrategia para el mejoramiento del margen financiero se ha establacido
un control respecto a la naturaleza de los gastos con el Gnico chjetive de
minimizar su impacto frente al estado de pérdidas y ganancias.

Los rubros mas representaiivos son: viajes al exterior con un 28%, comision en
ventas 16%, seguro de trasporte 9%, movilizacién ventas y rcnmmm
gastos 6%, respectivamente.

Como recomendacion se sugiere que los viajes al exterior se realicen a las
exposiciones de autos reconocidas a nivel mundial o que nos permitiria esiar ai
tanto de los nuevos modelos y tendencias en el sector automolriz asi como
también mantener y actualizar ias relaciones comerciales.

Se establece como politica de gastos para movilizacién de ventas y reembalsos
de gastos que previo al hecho generador del gasto, este cuenie con una
aprobacion por escrito de la Gerencia General y de la Gerencia Financierz.

En lo que respecta al pago de comisiones se establecid como politica un
tarifario que asocia el pago de comisiones al margen de rentabilidad generado.

Para reducir el costo financiero se deberan buscar a!tmm el
financiamiento en el sector. financiero que garanticen un fivjo de 'hvmu"‘
adecuados a la mejor tasa del mercado ya que se disponen de las garaniias
adecuadas. Alternativa que no fue factible de conseguir en este afio ya quea las
condiciones del pais no la peimitieron debido a que nos encontrébamos an un
afo electoral que paralizaron las operaciones crediticias.
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Taller :

Con la compra en el mes de septiembre del terreno por un valor de $330M g«
dio por iniciado el proyecto del taller, de manera inmediata una vez planificado
la estructura del taller y la contratacion del constructor para iniciar la obra, ios

trabajos se iniciaron de manera inmediata a partir de noviembre.

La inversion a diciembre en este rubro ascendié a $195M de un presupuesto
programado de $602M. Al ser un giro de negocio en marcha, como una poliiica
sana de registro se establecio registrar al gasto egresos ordinarios para gue
estos se prorrateen en forma mensual y no afecten al estado de pérdidas v
ganancias una vez que se encuentre en etapa operativa.

Por tanto la pérdida registrada es de $30M, basicamente por la asesoria
técnica 55% vy los sueldos y salarios en un 12%.

Sin embargo, esta situacion se revertira una vez que el mismo entre en
funcionamiento y que se genere el volumen necesario en el plan de negocios.

Adjunto un resumen de las cifras financieras separadas por unidades de
negocio y en forma global para su analisis. Adicionaimente del estado de
pérdidas y ganancias de la importacion de vehiculos para su anaiisis.

RESUMEN DE BALANCE POR UNIDAD DE NEGOCIC

TALLER | AUTOS TOTAL
ACTIVOS 750.911.90] |ACTIVOS 781.724.53
PASIVOS -780,995 21 PASIVOS 777,730.93
PATRIMONIO 0.0,  |PATRIMONIO 0.00

GASTOS 30,084,614 GASTOS 523,165.36
INRESOS 0.00 INRESOS -527,158.96
PERDIDA 30,084.01 UTILIDAD -3,893.60




tis .. 7 FASTCAR S.A.

ESTAD‘O DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Del 01 £nero al 31 de Diciembre ¢
(Expresado en US$ de los Estados Unidos

VENTAS NETAS
(-) Costo de Ventas

MARGEN BRUTO
%

Gastos Fijos
%

Gastos Variables

(470,900

526,331 dl

55,43%

16.52%

1,075
0.20%

28,707

% 5.45%
TOTAL GASTOS DE OPERACION 29,782

% 3 5.66%
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 25,649 '
% 4.87%
Costo Financiero 22,289

% ’ 4.23%
Otros Ingresos y Egresos

UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DEIMPUESTOS 3,361

% 0.64%
15% Participaciéon Trabajadores (504)
25% Impuesto a la Renta (714)
UTILIDAD (PERDIDA4) NETA 2,142

[})
o

0.41%




