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CAPITULO I.-ESTUDIO DE MERCADO

1.1.- Objetivos del Estudio de Mercado.

Determinar la demanda insatisfecha, tanto cualitativa como cuantitativa que existe

para el servicio de mantenimiento de vehiculos a domicilio en el sector norte de Quito.

Sefalar los segmentos del mercado que demandarian un servicio de mantenimiento

basico automotriz y lavado en el sector norte de Quito.

Identificar las empresas prestadoras del servicio del mantenimiento basico automotriz

y las condiciones en que se esta suministrando.

Establecer los canales de distribucion y comercializacion del servicio de

mantenimiento basico automotriz.

1.2.- Estructuradel Mercado.

1.2.1.- Andlisis Historico.

El Ecuador ha explotado en poca medida el sector servicios. Pero a pesar de esto se
ha desarrollado paulatinamente como complementarios tanto en telefonia, medicina,
seguros, automotrices, entre otros. El sector de la industria y particularmente el area
automotriz desprende varios servicios complementarios desde sus inicios en el

Ecuador.



En el sector automotriz ecuatoriano se remonta a los inicios del siglo XX con la

aparicion de los primeros importadores y distribuidores de vehiculos motorizados en
las principales ciudades del pais. Este sector nacio frente a las perspectivas de un
gran mercado subregional como es la Pacto Andina de Naciones, conocido

anteriormente como Grupo Andino.

En nuestro pais se establecieron diferentes ensambladoras automotrices, siendo la
primera planta de la firma Autos y Maquinas del Ecuador S.A., AYMESA, fundada en
1.970, que inici6 sus operaciones a partir del afio 1.973%. Luego la compafia
OMNIBUS BB TRANSPORTES S.A,, lo realizé el 16 de octubre de 1.975, siendo la
ensambladora que més ha producido a lo largo de la década del 90 y hasta la
actualidad. Otra compafiia que incursioné en el sector fue MANUFACTURAS
ARMADAS Y REPUESTOS DEL ECUADOR, MARESA, fundada en el afio de 1.976 y
empez6 sus operaciones en el afio 1.979. COENESA, CORPORACION
ENSAMBLADORA AUTOMOTRIZ NACIONAL, fue la ultima planta ensambladora de
automotores establecida en el Ecuador. Esta empresa se ubicd en Manta y pertenecia
al grupo Noboa, comenzé sus operaciones en el afio 1.991 y dejé de ensamblar en el
afio de 1.997.

Hay que tomar en cuenta que las maquinas indistintamente, por su forma o aplicacion
necesitan mantenimiento periédico para su correcto funcionamiento. ElI automovil
trabaja a través de una maquina que necesita cuidados preventivos, tal es el caso del
cambio de aceite y filtro pues sin este llegaria a ocasionar problemas serios y no
permita que trabaje con total normalidad. Por otro lado se necesita de diferentes
clases de cuidado para lo cual se ha implementado mantenimientos segun el

requerimiento como son:

Mantenimiento Basico es el que se lo realiza cada 3.000 Km.
Mantenimiento Preventivo es el que se lo realiza cada 10.000 Km.

Mantenimiento Correctivo es el que se lo realiza cuando el vehiculo presenta averia.

! Libro Historia de GENERAL MOTORS OBB en Latinoamérica.2.002



En un principio ésta actividad era exclusiva para los talleres automotrices de las

concesionarias de vehiculos, pero a lo largo del tiempo se ha tenido la necesidad

distribuir algunas actividades con lo referente al mantenimiento del vehiculo.

Por esta razon los clientes de las concesionarias después de la compra del vehiculo
eran obligados a seguir el mantenimiento del mismo en el taller automotriz del mismo
establecimiento a precios establecidos por dichos concesionarios y de esta manera no

se tenian opciones de eleccion.

1.2.2.- Andlisis de la situacion actual del mercado

El porcentaje de incremento del parque automotor se ha elevado en los dos ultimos
afios. Desde 1.995 hasta 1.999 se registré un crecimiento anual del 6%, mientras que
desde 2.005 el porcentaje se ubica en 10% cada afio. Actualmente, en Quito circulan
cerca de 350.000 vehiculos (uno por cada cinco personas)?, de los cuales el 94%
corresponde a particulares. Entre las causas para este incremento se menciona la
tendencia economica actual que hace que cada individuo tenga mayor facilidad para

obtener un automovil, debido a las diversas actividades que desarrolla.

El transito se deriva de las necesidades de movilizacion de las personas (trabajo,
estudios, tramites). El 30% de la gente utiliza el 80% de las vias, mientras que el 70%

se moviliza en transporte publico, utilizando Gnicamente el 20% del espacio.

Con respecto al mercado actual de los servicios automotrices se aprecia un alto
namero de empresas enfocadas a prestar dicho servicio, empleandose en diversos
campos de accibn como es el de los repuestos, accesorios, llantas, pintura,

enderezada, mecanica bésica, preventiva y correctiva, sin dejar de lado la limpieza.

2 Revista “Autos Ecuador” Evolucion Automotriz. 2.006



Estas areas automotrices son explotadas pero no en su totalidad puesto que son

pocas las que mantienen una innovacion en tecnologia y mano de obra calificada. Tal
es el caso del mantenimiento basico que no se ha mejorado en ningun proceso de
servicio, pero por otro lado se ha fusionado con la limpieza de carroceria, que por falta
de estudio técnico administrativo incurre en costos muy elevados para la prestacion de

Servicios.

Como todo sector productivo evoluciona a pesar de tener limitaciones de desarrollo y
en particular el sector de servicios estd experimentando varios cambios de lo que
respecta a su estructura de sus procesos. El parque automotriz demanda de diversos

servicios como son los que ya se menciono.

El crecimiento del mercado es amplio y con respecto a la demanda es cada vez mas
exigente con la oferta tanto en calidad del servicio y precio del mismo. Por ésta razén
es necesaria la innovacion y creacién de nuevos productos y servicios dentro de una

empresa para la consolidacion dentro del mercado.

1.2.3.- Andlisis de las tendencias del mercado.

Los servicios son parte fundamental en la produccion de bienes. Servicios
administrativos, de operaciones, de infraestructura, entre otros, deben complementar

los bienes a ser exportados para que su valor final sea competitivo en el mercado.

Con respecto a los talleres automotrices de las concesionarias prestan muchos
servicios para el vehiculo en mecanica, enderezada y pintura. Todos estos tienen en
su ultimo proceso la limpieza del vehiculo, mencionando también que se labora con

normas de calidad lo cual permite al taller dar garantia de trabajo.



Por otro lado existen establecimientos que se especializan en cada uno de los

servicios que forman parte de un taller automotriz, pero muchos de ellos si bien es
cierto tienen conocimientos y experiencia del area no efectian innovaciones o

producen nuevos productos o servicios.

Los servicios automotrices en la actualidad tienden a personalizar la atencion al cliente
y satisfacer las necesidades en tiempo y costo que esto implica. Todo esto sumado a
la calidad del servicio ayuda a formar la fidelidad del cliente hacia la empresa que

brinda el trabajo de mantenimiento del vehiculo.

1.3.- Caracterizacién del Servicio.

1.3.1.- Caracteristicas del Servicio.

Los servicios de mantenimiento basico en general se basan en el cambio de aceite,
filtro de aceite, combustible y aire. Este mantenimiento segin manuales de usuarios

de vehiculos se lo debe realizar cada 3.000 a 5.000 Km. Segun el caso.

Este mantenimiento mas la venta del aditivo y filtros es un servicio que dan diferentes
establecimientos llamados lubricadores. Dentro de los procesos del servicio han
introducido la limpieza de la carroceria del vehiculo y la pulverizacion del motor, por un

costo adicional al servicio.



Estos lugares tienen varias caracteristicas adicionales en alguno de ellos como: el

aspirado, encerado y pulido que es parte de la limpieza del automotor. También se
debe mencionar que existen lavados de vehiculos llamados Express que se dedican

Unica y exclusivamente a la limpieza del vehiculo en el exterior.

1.3.2.- Clasificacion por su Uso —Efecto.

Existen varios establecimientos que brindan el mantenimiento basico del motor vy la
limpieza, pero en muchos de los casos no satisfacen las necesidades del cliente pues
en la mayoria de los casos estos establecimientos son muy concurridos en los fines de
semana, antes de feriados y después de ellos. Motivo por el cual muchos clientes

tienen que esperar aproximadamente una hora aproximadamente por la atencion

Por otro lado los vehiculos de propiedad de empresas también son demandantes de
este servicio pero no en la misma regularidad, esto se da por son utilizados todos los
dias laborables, por lo tanto deben recurrir al tiempo muerto del vehiculo para hacer el

respectivo mantenimiento.

Con respecto a la limpieza del vehiculo en los particulares lo utilizan con mas
cotidianidad con respecto a la carroceria y al interior del mismo. De igual manera se
utilizan estos servicios los fines de semana y feriados. Hablando de los vehiculos que
tiene las empresas no utilizan con estos servicios por lo que la mayoria de los casos la

limpieza de la carroceria y del interior lo realizan en su propio lugar de trabajo

1.3.3.- Servicios Complementarios y/o Sustitutos

En la actualidad todos los productos y servicios tienen sustitutos y complementarios
por tal razon los clientes de vehiculos tienen diferentes opciones para satisfacer sus

necesidades. Los vehiculos requieren gran variedad de servicios por lo que las



empresas han impulsado diversos productos y servicios. Tal es la venta de servicios

de mantenimiento en mecanica, pinturay enderezada.

Para el servicio de mantenimiento basico del vehiculo y su limpieza tiene diferentes

sustitutos como son:

Lavadoras.

Lubricadoras.

Lavadores formales e informales.
Talleres automotrices

Dentro de los complementarios se debe mencionar al servicio de enllantado y
alineacion, el servicio de repuestos y accesorios que al presente ah tenido total
incremento, esto se da por el aumento tanto del parque automotor como del interés del
cliente por tener un vehiculo confiable seguro y elegante segun los gustos del
propietario.

1.4.- Investigacion de Mercado.

1.4.1.- Segmentacion del Mercado.

Para la efectividad de la investigacion de mercados es necesario estratificar en los

campos de oferta y demanda, para lo cual se designa de la siguiente manera:

En Oferta: Servicios Limpieza y Mantenimiento Formal e Informal en el sector norte de

la ciudad de Quito.
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En Demanda: Empresas del sector norte de Quito y las Familias con Vehiculo del

mismo sector.

1.4.2.- Definiciéon del Universo.

En estadistica es el nombre especifico que recibe particularmente en la investigacion
social, la operacion dentro de la delimitacion del campo de investigacion que tienen
por objeto la determinacion del conjunto de unidades de observacién que van a ser
analizadas. Para muchos investigadores €l termino universo y poblacion son sindnima.
En general, el universo es la totalidad de elementos o caracteristicas que conforman el

ambito de un estudio o investigacion®.

La ciudad de Quito esta en pleno crecimiento tanto en su estructura urbana como en
su avance en tecnologia, servicios y particularmente hablando del parque automotriz
se afirma que mantiene un crecimiento sostenido del 2,5% anual, esto constituye una

ventaja para el desarrollo de nuevas empresas vinculadas a este sector.

La definicion del universo es las empresas del sector norte de Quito y las familias del
mismo sector. Segun los estudios realizados por el INEC el sector norte de la ciudad

de Quito comprende desde la Avenida Patria hasta el Intercambiador de Carcelen.

De tal manera que cuantitativamente se determina a continuacion:

Segmentos Poblacién
Empresas de Norte de Quito 813
Familias Norte de Quito 186.584

Tabla No. 1

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

¥ Baca Urbina Gabriel. Evaluacion de proyectos. Edit. Mc. Graw Hill. 1997
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Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

Con respecto al segmento de la oferta los establecimientos formales se tiene de la

siguiente manera:

Sector Norte de Quito
Establecimientos Formales 26
Establecimeintos Informales 10
Tabla No. 2

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

Con lo referente a la tabla anterior se aprecia que el numero de los informales
corresponde al 50% de los formales, como indica andlisis efectuados por la Camara de

Comercio de Quito.

1.4.3.- Seleccion de la Muestra.

El muestreo es una herramienta de la investigacion cientifica. Su funcién basica es
determinar que parte de una realidad en estudio (poblacion o universo) debe
examinarse con la finalidad de hacer inferencias sobre dicha poblacion. El error que se
comete debido al hecho de que se obtienen conclusiones sobre cierta realidad a partir
de la observacion de s6lo una parte de ella, se denomina error de muestreo. Obtener
una muestra adecuada significa lograr una version simplificada de la poblacién, que

reproduzca de algiin modo sus rasgos basicos.

Muestra es el conjunto de unidades o elementos de analisis sacados de la poblacion.

Para esto se emplea diferentes métodos de muestreo para el presente proyecto la
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formula para los segmentos anteriormente mencionados se la presenta a

continuacion*:

=3 N-p-g
H—Zﬂ, — 5
N -1)+Z,-pg

C Tamafio muestral

N Tamafio de la poblacién, nUmero total de historias.

Z Valor correspondiente a la distribucién de Gauss .

P Prevalencia esperada del parametro a evaluar. En caso de desconocerse, aplicar la
opcién mas desfavorable (p=0,5), que hace mayor el tamafio muestral.

Q | 1-p (Sip=70%, q= 30%)

I Error que se prevé cometer. Por ejemplo, para un error del 10%, introduciremos en la
férmula el valor 0,1. Asi, con un error del 10%, si el parametro estimado resulta del
80%, tendriamos una seguridad del 95% (para [] =0,05) de que el parametro real se
sitta entre el 70% y el 90%. Vemos, por tanto, que la amplitud total del intervalo es el
doble del error que introducimos en la férmula.

Para el calculo de las variables p y g se tom0 en cuenta encuestas pilotos por lo tanto

se de termina de la siguiente forma:

Datos Empresas de Quito
z 1,96
p 0,70
q 0,30
i 0,05

Datos Familias Norte de Quito
z 1,96
p 0,80
q 0,20
i 0,05

* Casuso, Rafael L. "Calculo muestral e inferencia estadistica”, UCAB. Caracas. 1996
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El presente muestreo de los segmentos se lo presenta en una hoja calculo en al

anexo 1 del proyecto. Cabe mencionar que segmento de los establecimientos formales
e informales no se calculara la muestra se mantendra para el analisis. De tal forma se

obtiene;

Segmentos Muestra
Servicios Formales e Informales 36
Empresas de Quito 196
Familias en el Norte de Quito 245

Tabla No. 3
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

1.4.4.- Disefo de los Instrumentos de Investigacion

Para la efectiva investigacion se emplea técnicas adecuadas al medio en el cual se
quiere desarrollar el proyecto. De acuerdo a esto se debe emplear como principal

instrumento a la encuesta y la observacion sistematica.

Con respecto para la demanda, se empleara dos tipos de encuesta para los muestras
de las empresas y familias de Quito en el sector norte de la ciudad respectivamente.

Esto es por la diferencia que existe del trato y usa de los vehiculos.

Encuesta Familias.

Encuesta Empresas.
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Por esta razon tiene diferencias de preguntas pero lleva la misma estructura en su

composicién. La estructura comprende de:

Cuestionario de preguntas de demanda historicas.
Cuestionario de preguntas de demanda actual.

Cuestionario de preguntas de demanda futura.

Las preguntas historicas de la demanda son necesarias para el comportamiento y
proyeccion de la misma, con el segundo conjunto tiene la finalidad de conocer que
servicios en la actualidad esta adquiriendo la demanda y la necesidad que tiene en la
actualidad. Con el ultimo conjunto de preguntas se disefia para obtener conocimientos

de los gustos las preferencias y la disponibilidad de compra del servicio.

Cada encuesta tiene un guia de uso, sefialado como anexo 2 puesto que en los dos
tipos de encuesta tanto para las Empresas como para las Familias, por preguntas que

es necesario de explicacion en el tema técnico de tamafio y mantenimiento.

Para la parte de la oferta es necesario mencionar que se llevara una entrevista con los

encargados de los establecimientos de servicio automotriz

1.4.5.- Investigacion de Campo.

Las encuestas se realizan a Familias y Empresas en el sector norte de la ciudad de
Quito utilizando la sectorizacién que toma el INEC para sus estudios estadisticos. Por

esta razén se toma y tomando en cuenta como parametro de referencia.
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La investigacion se lleva acabo en los lugares de trabajo de las empresas y

directamente con las personas encargadas del mantenimiento basico a los vehiculos

que pertenecen a las instituciones encuestadas.

Cabe mencionar que las encuestas realizadas a las familias se las hace en los
hogares y en este caso en los conjuntos habitacionales, urbanizaciones del sector ya

mencionado.

La oferta de los servicios por parte de los competidores es otro tema de estudio,
puesto que la determinacion de precios y tiempo del servicio son fundamentales para

el andlisis de disefio de nuevos servicios.

Para la encuesta de la oferta se efectlia en el ya mencionado sector de analisis, pero
tomando en cuenta a los establecimientos que brindan los servicios de mantenimiento

bésico y limpieza de vehiculos.

1.45.1.- Procesamiento de la Informacion.

El tratamiento o procesamiento de la informacién, comienza con la tabulacion de datos
por pregunta empleando el paquete computacional EXCEL que aplicando las
funciones estadisticas ayuda a determinar con facilidad los totales de cada una de las

preguntas.

La tabulacion se clasifica mediante los segmentos seleccionados es decir las Familias
y las Empresas del Norte de Quito de tal forma llega a ser un anexo de informacion

para el presente proyecto.
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Para el analisis de las variables de estudio se empleara el método de porcentajes pues

ayuda a la comparacion de resultados y establecer criterios de comportamientos de los

segmentos estudiados.

1.45.2.- Anadlisis de los Resultados.

1.452.- Analisis de los Resultados.

Pregunta Uno.

¢Tiene vehiculo?

Si
No
Sefiale cuantos vehiculos de cada tipo
a. Pequerio
b. Mediano
C. Grande

La pregunta sefialada tiene la finalidad de concretar los datos efectivos con relacion a
los dos segmentos tanto en familias como, en las empresas del sector norte de Quito.
Por lo tanto se obtiene que los resultados son en base a familias y empresas con
vehiculo. Por otro lado la clasificacion para los vehiculos en el segmento de las

familias se obtiene en el siguiente cuadro de vehiculos livianos.
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-

Numero de Vehiculos livi

Gréafico No. 1

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.
1 auto 2 autos 3 autos
143 49 2
Tabla No. 4

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

En el presente grafico afirma que 143 familias de las 245 tienen un solo vehiculo
mientras que las familias que tienen de 2 y 3 vehiculos con 49 y 51 encuestas de las
245 de la muestra del segmento.

Por parte del otro segmento se obtiene los siguientes resultados:

Vehiculos Empresas

No Vehiculos | Porcentaje
Pequefos 87 44%
Medianos 106 54%
Grandes 33 17%
Tabla No. 5
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Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Segunda Pregunta.

¢, Qué tiempo se tarda para alcanzar o cumplir un recorrido de 3.000 Km.? En
dias

TIEMPO EN CUMPLIR LOS 3.000 KM
90 DIAS 120 DIAS 150 DIAS 180 DIAS
89 109 16 31

Tabla No. 6
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

TIEMPO EN CUMPLI

120+

100+

O TIEMPO EN CUMPLIR
LOS 3.000 KM

Gréfico No. 2

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Como se puede apreciar el la mayor parte de los vehiculos tardan 120 dias es decir 3

meses en cumplir los 3.000 KM para efectuar su cambio de Aceite
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Pregunta tres.

¢De los servicios adicionales que se enumera a continuacion sefiale cada qué

periodo de tiempo utiliza los servicios?

Limpieza de inyectores.

Limpieza de carroceria.

Limpieza de interior.

o o o

Limpieza de tapizado.

Esta pregunta evalla el tiempo que tardan los vehiculos del primer segmento en

realizar el mantenimiento basico como se aprecia en el cuadro siguiente:

Frecuencia de uso del Servicio de M. B. A.
90 DIAS 120 DIAS 150 DIAS 180 DIAS TOTAL
89 109 16 31 245
36% 44% 7% 13% 100%
Tabla No. 7
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito
4 Frecuencia del uso del Servicio de MBA )
13%
0 90 DIAS
B 120 DIAS
0 150 DIAS
0 180 DIAS
44%
J

Gréfico No. 3
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.
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El resultado es de qué el tiempo de 120 dias tiene la mayoria de las encuestas con el

44 por ciento de las encuestas seguido con el 36 por ciento de las encuestas del
tiempo de 90 dias.

En el caso de la limpieza de la carroceria se obtiene los siguientes resultados.

Frecuencia de uso del Servicio de L. C.
7 DIAS 15 DIAS 20 DIAS 30 DIAS Total
62 173 1 9 245
25,31% 70,61% 0,41% 3,67% 100%
Tabla No. 8

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

Frecuencia de uso d

O 7 DIAS

@ 15 DIAS
0O 20 DIAS
0O 30 DIAS

J

Gréfico No. 4

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.
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La frecuencia de este servicio es menor con respecto al servicio de mantenimiento

béasico automotriz por lo que cada 15 dias los duefios de los vehiculos utilizan con el
70 por ciento de las 245 encuestas.

Por parte del servicio de limpieza del interior se determina:

Frecuencia de uso del Servicio de L. I.
7 DIAS 15 DIAS 20 DIAS 30 DIAS Total
70 126 5 44 245
28,57% 51,43% 2,04% 17,96% 100%
Tabla No. 9

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

Frecuencia de uso de

Gréfico No. 5
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Este servicio tiene un tiempo casi similar al del servicio de limpieza de carroceria por lo
gue el tiempo en utilizar el servicio es del 51,43 por ciento de las encuestas.
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Pregunta cuatro.

De los siguientes atributos del servicio de mantenimiento basico para sus vehiculos,

ordene segun la importancia de 1 las mas importantes y 6 de menor importancias.

Con respecto a los atributos del servicio los encuestados por parte del primer

® 2 o T w

f. Servicio personalizado

Tiempo del servicio
Ubicacién conveniente
Calidad del servicio
Variedad de servicios

Precios del mantenimiento [ ]

]

O Odd

segmento se manifestaron de la siguiente manera:

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Precios de | Tiempo del Ubicacion Calidad del | Variedad del Servico TOTAL
MBA Servicio Conveniente Servicio Servicio Personalizado
171 8 4 59 2 1 245
69,80% 3,27% 1,63% 24,08% 0,82% 0,41% 100%
Tabla No. 10
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito
[ m A
80,00%
60,00%
40,00% - O ATRIBUTOS DEL SERVICIO
20,00% 1
0,00% a T T
S . 3 g
() Q T L 2 og
e} 3B q > gL Q =
o Bro = T 2 > g
52 T 0 20 &6
26 0 g ¥ 0o
) > 0
o
J
Gréfico No. 6
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Fuente: I. C.

Este segmento determind que el precio del servicio y la calidad son los atributos mas

importantes para las familias con el 69,8 por ciento y 24,08 por ciento respectivamente

Gréfico No. 7

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

ATRIBUTOS EMPRESAS

Atributos Calificacion
Precios del mantenimieto 33
Tiempo del Servicio 77
Ubicacién Conveniente 29
Calidad del Servicio 11
Variedad del servicio 2
Servicio Personalizado 1

Tabla No. 11

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

@ Calificacion atributos
Empresas
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Por lo que de esta manera se establece que para las empresas lo importante es el

precio, el tiempo y la ubicacién del servicio; esto se manifiesta de esta manera porque

los vehiculos forman parte del trabajo de las mismas.

Pregunta cinco

¢Qué dias y en que horario quisiera realizar el mantenimiento basico de su

vehiculo?

DIAS

HORARIO DE OPCION

MANANA | TARDE

NOCHE

LUNES

MARTES

MIERCOLES

JUE

VES

VIERNES

SABADO

DOMINGO

LUNES

MARTES

MIERCOLES

JUEVES

VIERNES

SABADO

DOMINGO

26%

1%

2%

3%

24%

39%

4%

Tabla No. 12

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito
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Gréafico No. 8

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

O DIAS DE UTILIZACION DEL
SERVICIO

Esta pregunta da a conocer que en los dos segmentos tanto en las familias como en

las empresas los dias que ocupan para efectuar los servicios mencionados son los

dias lunes, viernes y sadbado esto se da por la falta de tiempo que este necesita.

Con respecto al horario se obtiene lo siguiente:

MANANA

TARDE

NOCHE

87,76%

11,02%

1,22%

Tabla No. 13

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito
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@ MANANA
B TARDE
ONOCHE

Gréafico No. 9

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

En este caso se afirma que el horario de mayor utilizacién de estos servicios en la

mafana con el 87 por ciento del las encuestas.

Pregunta seis

¢, Cudl seriala forma de pago que mas le conviene?

a. Efectivo L]
b. Cheque L]
c. Tarjetadecrédito [ ]
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200 +

150 1

Gréfico No. 10

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

O FORMADE PAGO
PREFERIDO

Fuente: I. C.
EFECTIVO CHEQUE |T DE CREDITO
79,67% 4,47% 15,85%
Tabla No. 14

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

Las familias determinaron en las encuestas que la forma de pago utilizada es el

efectivo con el 79,67 por ciento
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O Efectivo
@ Cheque
O Tarjeta

O Ninguno

Gréfico No. 11
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Pero se debe mencionar que la forma de pago por medio de tarjeta de crédito para los
dos segmentos es la segunda eleccién proporcionalmente hablando para cada uno.

Pregunta siete.

¢En gué medio de comunicacion le gustaria informarse a cerca de este servicio?

a. Television ]
b. Radio []
c. Prensa ]
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d. Revistas

e. Vallas Publicitarias

OO

f. Internet

MEDIOS DE COMUNICACIO

O TELEVISION

B RADIO

O PRENSA

0O REVISTA

B VALLAS PUBLI
O INTERNET

Gréfico No. 12

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

TELEVISION| RADIO [ PRENSA| REVISTA|VALLAS PU |INTERNET
25,3% 1,6% [ 11,0% 2,4% 20,4% 39,2%

Tabla No. 15
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

El medio de preferencia de comunicacion del servicio es el Internet con el 39,2 por
ciento seguido de la publicidad en la television con el 25,3 por ciento. Esto se

considera en promedio para los dos segmentos de estudio.

Pregunta ocho.
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¢Le gustaria que el servicio de mantenimiento basico del vehiculo se preste a

domicilio?

a. Si ]
b. No [

Esta pregunta corresponde a los gustos y preferencias; que tiene el servicio de

mantenimiento basico automotriz a domicilio. De esta manera se tiene que estarian

dispuestos a utilizar dicho servicio el 88% de las encuestas y el 12% no acepta el

servicio a domicilio de mantenimiento basico automotriz

Si

Dispuesta a Utilizar el servicio

90,85%

No

9%

Tabla No. 16

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito

GUSTO POR EL SERVICIO DE M.B

250 +1

200 {1

150 1

Gréfico No. 13

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

O GUSTO POR EL
SERVICIO DEM.B.A. A
DOMICILIO
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Fuente: I. C.

La preferencia del servicio a domicilio es del 90, 85 por ciento de las encuestas

realizadas mientras que la negacién de este servicio del 9 por ciento.

Pregunta Nueve.

¢Estaria dispuesto a pagar un % adicional en el precio si este servicio se brinda

a domicilio?
a. Si [] % incremento
b. No []

Esta pregunta comprende el porcentaje de incremento al precio del servicio a domicilio
en promedio con las Familias y Empresas del Sector Norte de la Ciudad de Quito.
Esto se lo toma de esta manera puesto que los dos segmentos de estudio tienen las
mismas caracteristicas del servicio por lo cual no se hace distincion del precio por
consumo. Y de esta forma se establece que la demanda acepta el incremento del 2y 3

por ciento sefialado en el grafico siguiente:

% DE INCREMENTO AL PRECIO DEL SERVICIO
1% 2% 3% 5%
5 48 180 12
Tabla No. 17

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: INEC Camara de Comercio de Quito
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-

PORCENTAJE DE INCREMENTO AL SERVICIO

180 ¢

160 1

140 1

1201

100 A

80 1

Gréfico No. 14

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

1.5.- Andlisis de la Demanda.

1.5.1.- Clasificacion de la Demanda.

O PORCENTAJE DE
INCREMENTO AL
SERVICIO A

DOMICILIO

La determinacion de la demanda la cual se toma en cuenta para el servicio de

mantenimientos basico a domicilio para los vehiculos se la expresa en el siguiente

grafico:
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Demanda del
servicio del
mantenimiento

Familias del sector

Empresas del
sector norte de

Norte de Quito con

vehiculos
Vehiculos Vehiculos
pequefios: medianos:
Automoviles Camionetas,
Todo Terreno
4x4

Gréfico No. 15

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Quito
Vehiculos Vehiculos
pequefios: medianos:
Automoviles Camionetas,
Todo Terreno
4x4

En el analisis los dos segmentos de andlisis tanto las Familias del sector norte de

Quito como las Empresas del mismo sector, se determina que los vehiculos se

clasifican por su tamafio.

Por esta razdn cuantitativamente hablando dentro de los encuestados se determina

gue los vehiculos tanto pequefios como medianos, son parte de la mayoria dentro de

la muestra de los dos segmentos. Esto se lo puede apreciar en los vehiculos

pequefios dentro del siguiente grafico:
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Vehiculos Pequefa

O Empresas del Norte de
Quito

B Familias del Sector
Norte de Quito

Gréfico No. 16
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Las Empresas del sector norte de Quito, como las Familias del mismo sector,
comparten la similitud que los vehiculos pequefios son los mas demandados con el

79% y 15% respectivamente.

Dentro de estos segmentos también forman parte los vehiculos medianos y grandes

pero el que menor incidencia tiene sobre estos son los grandes.

1.5.2.- Factores que Afectan a la Demanda

Existen deferentes factores que afectan a la demanda por el servicio de mantenimiento
basico de vehiculos, son principalmente por las caracteristicas de este. Las Familias y
las Empresas del norte de Quito, buscan los servicios dependiendo mucho por

ventajas que ofrezcan como son:

Tiempo del servicio con el 19%
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Precio del servicio con el 12%
Calidad del serviciocon el 47%

Ubicacion del servicio con el 19%

Estos son los atributos mas importantes para los dos segmentos pero hay que tomar

en cuenta que tienen intereses diferentes como son:

El segmento de las Empresas del norte de Quito necesita principalmente del costo,
ubicacion y del tiempo que emplea para realizarlo dejado de lado la calidad del mismo.
Esto se debe a que los vehiculos son empleados para trabajos y el tiempo muerta para
las empresas representan pérdida. Es decir mientras menos tiempo ocupe para el

mantenimiento menos dinero perdera la empresa.

Y el segmento de las Familias tiene el interés de la calidad con el 47% y del 12%
precio del servicio, sin dejar de lado la ubicacién y el tiempo del mismo estos dos
tltimos atributos tienen importancia para las personas duefias de vehiculos que
trabajan la mayor parte del dia y de la semana, por lo tanto tienen la dificultad de
tiempo y muchas veces la ubicacion son impedimentos que tienen para efectuar el
debido mantenimiento a sus vehiculos. Pero lo mas importante es el tiempo de
utilizacion y la calidad del servicio en cada uno de los procesos del mantenimiento

bésico para los vehiculos.

1.5.3.- Comportamiento Histérico de la Demanda.
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La demanda del servicio de mantenimiento basico ha experimentado cambios

importantes, conforme va evolucionando tanto la tecnologia como la forma de vida de

las personas. Y en el caso de los propietarios de vehiculos no es la excepcion.

De acuerdo a la informacion almacenada se determina que la demanda del servicio de

mantenimiento basico de vehiculos tiene caracteristicas importantes como son:

Los duefios de los vehiculos después de la compra del mismo, se veian en la
obligacion de utilizar el servicio de mantenimiento basico, pues no existian
establecimientos que presten dicho servicio. A lo largo del tiempo se ha evolucionado
de tal forma que se ha formado empresas que cumplen con diferentes actividades

dentro del sector automotor.

La demanda se ha incrementado conforme ha crecido el parque automotor en Quito,
saturando los concesionarios que en un principio eran los Unicos autorizados para

realizar el servicio de mantenimiento basico, preventivo y correctivo.

Por esta razén el nacimiento de establecimientos que tienen servicios disefiados para
brindar este servicio especializado, esto es para satisfacer la demanda existente.

También se debe mencionar que la demanda se ha incrementado pues la poblacion
ecuatoriana en general ha mejorado, de tal forma que las personas tienen mayor
facilidad de obtener un vehiculo ya sea nuevo o usado. Esto es pues anteriormente
solo personas con buenos recursos econdmicos tenian vehiculo es la diferencia en la

actualidad.
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Lo dicho anteriormente contribuye a que el parque automotor, tenga un crecimiento

sostenido como indican datos de la CORPAIRE y de igual forma andlisis realizados
por GENERAL MOTORS OBB. Por lo que se tiene de la siguiente tabla de datos
histéricos desde el afio 2.003 hasta el 2.006, de vehiculos matriculados y revisados en
la ciudad de Quito.

Datos Historicos P/A
Periodo Afos Demanda Autos
1 2.002 185.726
2 2.003 211.842
3 2.004 238.704
4 2.005 265.566
Tabla No. 18

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: G. M.

1.5.4.- Demanda Actual del Servicio

La demanda interna en la actualidad se ve saturada, de forma que en algunos casos
no se puede satisfacer con mayor eficiencia y eficacia. Esto se da por motivos ya
mencionados como el tiempo que esto ocupa para su efecto y la ubicacién. Por esta
razon las empresas se ven en la necesidad de contratar personal para que efectue el

mantenimiento a sus vehiculos.

/

Dias

@ Horario

iercoles Jueves Viernes Sébado Domingo
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Gréfico No. 17

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Por parte de las familias como Unica opcion acuden los fines de semana y comprar el
servicio, de esta manera satura los establecimientos que brindan este servicio;
teniendo asi que esperar por el servicio y mucho de los casos esperar demasiado

tiempo esto se lo puede apreciar en el siguiente grafico anterior.

Por otra parte la demanda actual se determina que los duefios de los vehiculos para
que tenga un optimo funcionamiento del mismo se debe hacer los mantenimientos
tanto basico y preventivos en los tiempos apropiados. Pero con relacion al
mantenimiento basico se determina que depende del recorrido del automotor por lo
que se afirma que, a mayor recorrido menor el tiempo para efectuar el mantenimiento

es indirectamente proporcional.

La determinacion de la demanda en los dos segmentos es decir en familias, y
empresas se establece de acuerdo a la preferencias del servicio tanto a domicilio con

en el local de prestacion del mismo.

MANTENIMIENTO BASICO AUTOMOTRIZ (Cambio de Aceite) 60%
LIMPIEZA DE CARROCERIA (Lavada y Aspirada) 20%
LIMPIEZA DE INTERIOR (Aspirada; limpieza de tapiz, Ambiental) 20%

Estos resultados se toman en cuenta para los analisis técnico y financiero del presente
estudio.
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1.5.5.- Proyeccion de la Demanda

En el 2005 se vendieron cerca de 350.000 unidades automotrices en el Ecuador, con
un incremento de 3.8% respecto del 2004, lo que habla de un creciente parque

automotor en el Ecuador.

Segun fuentes estadisticas de la CORPAIRE hasta el 31 de Diciembre, Quito tiene un
incremento sostenido del parque automotor del 10% anual, calculado como inicio
desde el afio 2.006°> que se empezd con la revision vehicular. Cabe mencionar que
todos los vehiculos que cotidianamente circulan en la ciudad, deben tener aprobar

dicha revision, principalmente por ordenanza del Municipio de Quito.

Para la proyeccion de dicha demanda se empleara el método de los minimos
cuadrados, aplicando la ecuacion con el mayor factor de relacién de datos r cuadrado.

De tal manera se explica lo siguiente:

El procedimiento mas objetivo para ajustar una recta a un conjunto de datos
presentados en un diagrama de dispersion se conoce como "el método de los minimos

cuadrados".

Para la cual se determina la ecuacion, en base a los datos historicos obtenidos ya sea
por la investigacion de campo o por analisis efectuados anteriores; en este caso por a
la CORPAIRE Y GENERAL MOTORS OBB. De tal forma que la ecuacion mencionada
para la proyeccion seré de la forma:

F=at+hX

Coeficiente de correlacion

® Revision Vehicular CORPAIRE 2.006
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Este Coeficiente mide la fuerza de la relaciéon entre las variables. El coeficiente tiene

el signo que tiene b y su valor estara El signo menos en el indice significa una relacion

negativa y un signo mas una correlacion positiva.

A continuacion se da, a modo de orientacion, como podrian interpretarse los valores

der:

© 0.2 Correlacion muy débil, despreciable
0.2 04 Correlacion débil. bajo

0.4 0.7 Correlacion moderada

0.7 0.9 Correlacion fuerte, alto, importante
0.9 1.0 Correlacion muy fuerte, muy alto
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Proyeccion Demanda Parque Automotor
300000 y = 26638x + 158864
250000 — R*=1
200000 _// ——
150000 —=— Serie2
100000 Lineal (Serie2)
50000
0 . . . .
0 1 2 3 4 5

Gréfico No. 18
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

De acuerdo a la grafica la ecuacion lineal a emplear se la detalla a continuacion, para
determinar para los préximos afios el crecimiento del parque automotor en la ciudad
de Quito.

y = 26638x + 158864

Para la proyecciéon de la demanda se la realiza en una hoja de célculo utilizando la
ecuacion citada anteriormente, conjuntamente con los periodos a los que se desea

saber para los respectivos célculos.

Con un factor de correlacion de r = 1 es decir tiene una excelente relacion de

incremento del parque automotor por lo que tenemos para los siguientes afos:
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Datos Proyectados P/A
Periodo ARos Demanda Autos
5 2.006 291.682
6 2.007 318.397
7 2.008 344.961
8 2.009 371.525
9 2.010 398.089
10 2.011 424.653
11 2.012 451.217
Tabla No. 19

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Para el calculo de la demanda de los vehiculos se tiene el 58.5% del parque
automotor esta matriculado con domicilio en el sector norte de Quito segun la
JEFATURA DE TRASITO DE PICHINCHA. Por lo que se tiene el siguiente resultado
proyectado.

PERIODO [ Sector Norte de Quito
5 170.634
6 186.262
7 201.802
8 217.342
9 232.882
10 248.422
11 263.962
Tabla No. 20

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Continuando con el célculo se procede a clasificar de acuerdo a los segmentos de
estudio, es decir en Familias y Empresas del sector norte de Quito. Tomando como
referencia a los vehiculos matriculados como particulares con el 75,80% vy el 24,2%
como Empresas Privadas y Publicas con direccion Norte de la ciudad de Quito. De tal
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manera que la proyeccion de acuerdo a los segmentos se establece de la siguiente

forma:

| 24,2% 75,80%

PERIODO | Empresas de Quito Familias

5 41.293 129.341

45.075 141.187

7 48.836 152.966

8 52.597 164.745

9 56.357 176.525

10 60.118 188.304

11 63.879 200.083
Tabla No. 21

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Luego se determina las cantidades del servicio que los consumidores estan
dispuestos a adquirir y que justifican la realizacion de los programas del servicio. Se
debe cuantificar la necesidad real o sicologica de una poblacion de consumidores, con
disposicién de poder adquisitivo suficiente y con unos gustos definidos para adquirir

un producto que satisfaga sus necesidades.

Debe comprender la evolucién de la demanda actual del servicio, y el analisis de
ciertas caracteristicas y condiciones que sirvan para explicar su probable
comportamiento a futuro. Con los resultados anteriores se procede a efectuar el
célculo de la demanda proyectada para los segmentos de estudio es decir las Familias

y las Empresas del sector norte de la ciudad de Quito.
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La demanda potencial se determina en base al porcentaje de aceptacion de los dos

segmentos; 88,19% para las Familias y 90,85% para las Empresas del sector de

Estudio. De tal forma se obtiene lo siguiente:

88,19% 90,85% |
ANO Aceptacion Familias | Aceptacion Empresas
2.006 114.065 37.515
2.007 124513 40.951
2.008 134.901 44.368
2.009 145.289 47.784
2.010 155.677 51.201
2.011 166.065 54.617
2.012 176.453 58.034
Tabla No. 22

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Para mayor direccionalidad del servicio se procede a tamizar en vehiculos medianos
de acuerdo a datos proporcionados por la “JEFATURA DE TRANSITO DE
PICHINCHA”; de tal manera que se obtiene el siguiente cuadro detallando la demanda

potencial:

ANO Aceptacion Total
2.006 151.581
2.007 165.464
2.008 179.268
2.009 193.073
2.010 206.878
2.011 220.683
2.012 234.487
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Tabla No. 23
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

p
600.000
500.000
400.000 /
300.000
200.000 -
100.000

Gréfico No. 19

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

1.6.- Andlisis de la Oferta.

1.6.1.- Clasificacion de la Oferta

El sector automotor presenta varias areas de servicios que satisfagan a esta area
como son: los accesorios, llantas, alineacion, balanceo, repuestos, reparacion
mecanica, pintura de carroceria, repuestos y por ultimo el mantenimiento basico que

comprende la lubricacion, cambios de filtros y la limpieza de carroceria e interior.
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Talleres de Concesionarios de

los vehiculos en el sector Norte
de Quito

Establecimientos
Informales de Servicio de

Mantenimiento

Mantenimiento Bdsico de los

, Mecdnicas y talleres
vehiculos en el sector norte

particulares sector norte de

de Quito
Quito
Establecimientos Formales
de Servicio de Lavadoras y Lubricadoras
Mantenimiento particulares sector norte de
Quito

Gréfico No. 20
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Estos servicios son demandados por los duefios de los vehiculos, pero en particular
los establecimientos que prestan el servicio de mantenimiento basico se establece de

la siguiente forma.

1.6.2.- Factores que Afectan a la Oferta.

De manera global afectan los factores nacionales, como son los politico, econémicos y
sociales. Estos tres sectores al tener cambios extremos, afectan el normal desarrollo
de cualquier empresa. Por esta razon constituyen factores determinantes de cambio

en la oferta de servicio de mantenimiento basico automotriz.

-47 -



Particularmente se establece que afecta los precios de materias primas como los

aditivos, filtros, articulos de limpieza, maquinaria y mano de obra. De tal manera que
afecte directamente sobre el precia al consumidor del servicio. Otro de los factores
gue afectan la oferta son los servicios de limpieza informal que influyen en la compra

de servicios a los establecimientos de lavadoras y lubricadoras de la ciudad de Quito.

De la parte financiera se menciona las tasas de interés activas pues al tener un
sistema financiero relativamente volatil, no se puede obtener crédito para mejorar tanto
en infraestructura como en tecnologia y de esta forma constituye un factor que afecta

el desarrollo de estos establecimientos.

1.6.3.- Comportamiento Histdrico de la Oferta.

Los servicios automotrices han tenido cambios substanciales tanto en tecnologia
empleada, en mano de obra califica y diversificacion de servicios. De acuerdo ha
estudios y datos obtenidos por GENERAL MOTORS OBB ECUADOR, los servicios
automotrices de manera integral desde el afio 1.999 hasta enero del 2.006.

Desde el afio 2.000 hasta el presente afio ha tendido a estabilizar como ya se habia
mencionado de manera global. Pero bien en el caso de los establecimientos que
brindan el servicio de Mantenimiento basico automotriz, tiene similitud de manera
proporcional con los servicios en general que presta el sector automotriz con un

crecimiento moderado.

Por otro lado desde el punto de vista de la estructura del servicio en tecnologia y

capacitacion se ha mejorada segun el mismo estudio realizado por la empresa ya
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mencionada.

Puesto que la demanda es cada vez mas exigente con el nivel de

calidad del mismo.

De tal manera que se obtiene la informacion histérica de la oferta, segin GENERAL
MOTORS OBB ECUADOR y la Camara de Comercio de Quito los datos estadisticos

de cinco afos atras en un estudio de servicios automotrices se tiene lo siguiente:

Afios Establecimientos
2001 25
2002 27
2003 27
2004 32
2005 36
Tabla No. 24

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

1.6.4.- Oferta Actual

La oferta después de haber tenido varios cambios en su estructura lo cual se define de

la siguiente manera en promedio en el sector norte de Quito.

Segun el Municipio de Quito el conjunto de lavadoras y lubricadoras que cabe
mencionar se rigen bajo normas relacionadas, y hasta julio del afio 2.005 se tiene esta
informacion.

Lubricadoras | Lavadoras | Talleres Total
Sector Sur 8 17 6 31

Sector Centro 0 0 0 0
Sector Norte 7 12 17 36
Total 15 29 23 67 [°




Tabla No. 25

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Cada uno de estos establecimientos consta de diferentes servicios y capacidad del
servicio con lo que respecta a los servicios ya mencionados en promedio se establece

lo siguiente:

Promedio Atendidos en la semana
Establecimientos Lunes a Viernes| Sdbados y Domigos
Lubricadoras 10 7
Lavadoras 10 6
Talleres 6 6
Informales 8 6
Totales 34 25
Tabla No. 26

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Para el analisis de proyeccion de oferta se realiza el calculo anual de vehiculos

atendidos por los establecimientos ya citados por o que se tiene lo siguiente.
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Al mes la oferta tiene:

Promedio Atendidos al Mes
Establecimientos Lunes a Viernes | Sdbados y Domigos
Lubricadoras 40 28
Lavadoras 40 24
Talleres 24 24
Informales 32 24
Totales 136 100
Tabla No. 27

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Al ano la oferta obtiene:

Promedio Atendidos al Afio
Lunes a Viernes | Sdbados y Domigos
Lubricadoras 480 336
Lavadoras 480 288
Talleres 288 288
Informales 384 288
Totales 1632 1200
Tabla No. 28

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Por lo que se establece que los 61 establecimientos que prestan los servicios de
mantenimiento basico y limpieza automotriz tienen una oferta anual de:
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Oferta Anual al 2007

Vehiculos

2.688,00

Establecimientos en Quito

36,00

Oferta actual

96.768,00

Tabla No. 29

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

1.6.5.- Proyeccién de la Oferta.

Segun datos estadisticas de GENERAL MOTORS OBB los servicios automotrices

determinan un crecimiento del 8,19% anual con lo referente a establecimientos que

brindan dichos servicios hasta el afio 2.005.

Para el analisis de proyecciéon se tomara los totales de establecimientos por afio y se

emplea el método de minimos cuadrados para los siguientes:

-~

70
60
50
40
30
20
10

Oferta Actual Establecimientos

,8X + 48
= 0,9423

—e— Establecimientos del
Sector Norte de
Quito
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0 T

(Establecimientos del
Sector Norte de

Quito)

Gréfico No. 21
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.
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Para lo que se tiene la siguiente proyeccion para los afios siguientes con un factor de

correlacion r =94%:

Afos Establecimientos | Autos atendidos
2.006 42 100.319
2.007 49 105.026
2.008 58 110.716
2.009 67 117.391
2.010 79 125.049
2.011 91 133.691
2.012 104 143.318
Tabla No. 30

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

Y por dltimo con lo que respecta a la atencion a vehiculos por los establecimientos

tenemos que:

Vehiculos que utilizan los Servicios
Basico An

200.000
180.000 —e— Vehiculos Atendidos
160.000 2 por los

Establecimientos en
el Sector Norte de
Quito

— Lineal (Vehiculos
Atendidos por los

140.000 /
120.000
100.000 744'/

80.000

68888 Establecimientos en
40. el Sector Norte de
20.008 Quito)

Gréfico No. 22

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.
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Fuente: I. C.

Por lo que empleando la féormula mostrada en el grafico con una correlacion de

94,4% se obtiene el siguiente resultado:

ARosS Establecimientos | Autos atendidos| Livianos

2.006 42 100.319 75.240
2.007 49 105.026 78.769
2.008 58 110.716 83.037
2.009 67 117.391 88.043
2.010 79 125.049 93.787
2.011 91 133.691 100.269
2.012 104 143.318 107.488

Tabla No. 31

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.
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Gréfico No. 22

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.
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Fuente: I. C.

1.7.- Determinacion de la Demanda Insatisfecha.

Para establecer la demanda insatisfecha del proyecto se determina el balance entre

oferta y demanda proyectadas. De tal forma que se representa a continuacion en la

siguiente tabla en vehiculos:

Periodo] Oferta | Demanda
2007 | 78.769 | 124098
2008 | 83.037 | 134451
2009 | 88.043 | 144805
2010 | 93.787 | 155158
2011 ]100.269] 165512
2012 |107.488] 175865
Tabla No. 32

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I.

C.

La demanda insatisfecha queda determinada de la siguiente manera representada en

la siguiente tabla:

Periodo] Demanda Insatisfecha
2007 45328
2008 51414
2009 56762
2010 61372
2011 65243
2012 68377
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Tabla No. 33

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. C.

DEMANDA INSATISFECHA

200.000
O OFERTA
150.000
100.000 - B DEMANDA
50.000 - O DEMANDA
INSATISFECHA
0 I T T T T T

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Gréfico No. 23
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

1.8.- Andlisis del Precio en el Mercado del Servicio

1.8.1.- Factores que Influyen en el Comportamiento de los Precios

El precio es una variable del marketing que viene a sintetizar, en gran niumero de
casos, la politica comercial de la empresa. Por un lado, se tiene las necesidades del
mercado, fijadas en un producto o servicio, con unos atributos determinados; por otro,
se tiene el proceso de produccién, con los consiguientes costes y objetivos de
rentabilidad fijados. Por eso la empresa es la encargada, en principio, de fijar el precio
gue considere més adecuado.

La fijacién de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por parte de la
empresa, cuyos ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas realizadas,

aunque no guarde una relacion directa con los beneficios que obtiene, ya que si los
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precios son elevados, los ingresos totales pueden ser altos, pero para que esto

repercuta en los beneficios, dependera de la adecuada determinacion y equilibrio entre

las denominadas.

Areas internas Areas externas
¢ Costes. e Mercados.
e Cantidad. e Tipos de clientes.
e Precios. e Zonas geograficas.
¢ Beneficios fijados. ¢ Canales de distribucion.
e Medios de produccién. | ¢« Promocion.

Por tanto, una politica de precios racional debe cefiirse a las diferentes circunstancias
del momento, sin considerar Unicamente el sistema de célculo utilizado, combinada
con las areas de beneficio indicadas. Para una mas facil comprension indicaremos que

estas areas quedan dentro de un contexto de fuerzas resumidas en:

Objetivos de la empresa.

Costes.

Elasticidad de la demanda.

Valor del producto ante los clientes.

La competencia.
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1.9.- Mercadeo y Comercializacién

1.9.1.- Estrategias de Servicio

Revisando la informacion rescatada hasta ahora, respecto al servicio al cliente y lo que
representa una estrategia; y teniendo una posicion teorica respecto al camino o el
"como hacerlo" con los elementos sefialados, debemos estar conscientes ahora de "lo
gue queremos lograr" con el uso de estos elementos (herramientas). A través de

aquello, se buscara respuesta a la hipotesis planteada y nuestra posicion teérica firme.

1.9.2.- Estrategias de Precios

El precio de un producto es s6lo una oferta para probar el pulso del mercado. Si los
clientes aceptan la oferta, el precio asignado es correcto; si lo rechazan debe

cambiarse el precio con rapidez o bien retirar el producto del mercado.

Fijacion de precios bajo costo; esto es se basa en la determinacion de costos fijos y

variables unitarios mas el margen de utilidad fijado.

1.9.3.- Estrategias de Plaza

De a cuerdo al grado de aceptacién y gusto captado por la investigacién de campo en

los dos segmentos Familias y Empresas del norte de la ciudad de Quito con el 88,12%
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y 90,85% respectivamente. El servicio de mantenimiento basico y limpieza del interior

y exterior automotriz se presta a domicilio.

1.9.4.- Estrategia de Promocion

Los elementos méas importantes que se incluyen en la estrategia promocional dentro
de una organizacion comercial, industrial o de servicios son los medios de

comunicacioén que se lo representa en el siguiente grafico:

p
Preferencia de medios de comunicacion

80
70
60
50

30 @ Medios de Comunicacion

201

10

0
Television Prensa Vallas Ninguna

\ Publicitarias

Gréfico No. 24
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. C.

Television 14%
Radio 11%
Prensa 40%
Revistas 6%
Vallas Publicitarias 3%
Internet 6%
Ninguna 20%
Tabla No. 34

Elaborado por: Juan Carlos Orozco
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Fuente: I. C.

Es una forma pagada de comunicacién impersonal de los productos de una
organizacion, se transmite a una audiencia seleccionada de personas. Se utiliza para
dar a conocer sus productos, entre los medios masivos para transmitir la publicidad se

encuentran:

Television, radio, periodico, revistas, espectaculares, catalogos, cine, folletos, carteles,

Internet, etc.

CAPITULO II.- ESTUDIO TECNICO

Se pretende resolver las interrogantes de donde, cuanto, cuando, cOmo y con qué se
presta el servicio de mantenimiento basico automotriz; por lo que el aspecto técnico
comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad de

la propia empresa.

2.1.- Tamaio del Proyecto.
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“Es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de produccion al afio”®

La importancia de definir el tamafio que tendra el estudio se manifiesta principalmente
en su incidencia sobre el nivel de inversiones y costos que se calculen, por tanto,
sobre la estimacion de la demanda y de la rentabilidad que podria generar su
implementacion. De igual forma, la decision que se tome respecto del tamafo
determinard el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de los

ingresos por venta.

2.1.1.- Factores Determinantes del Proyecto.

La determinacion del tamafio del proyecto responde a un andlisis interrelacionado de
una gran cantidad de variables de un estudio. Establecer los factores es una tarea
limitada por las relaciones reciprocas que existen entre el tamafio, la demanda, la
disponibilidad de los insumos, la tecnologia, los equipos, maquinaria y por ultimo el

financiamiento.

Todos estos factores contribuyen a simplificar el proceso de aproximaciones
sucesivas, y las alternativas de tamario entre las cuales se puede escoger se reducen
a medida que se examinan los factores condicionantes mencionados, los cuales se

analizan detalladamente a continuacion.

2.1.1.1.- Condicionantes del Mercado

Después de realizar un estudio de mercado con sus variables de estudio, tanto en
demanda como oferta de los servicios de mantenimiento basico automotriz; se

determinan los condicionantes del estudio.

® Evaluacion de Proyectos, Gabriel Baca Urbina, pagina 84
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El mercado presenta una necesidad determinada por el estudio de mercado. La

demanda del servicio es puntual, pues sefiala el requerimiento del mencionado
servicio a domicilio, la razon principal es que el cliente no tiene el tiempo necesario
para realizar el mantenimiento basico automotriz durante los dias laborables de la
semana, de esta manera los dias de mayor asistencia a establecimientos proveedores
este servicio son los sabados y domingos con el 74% de los que demandan este

servicio, mientras que de lunes a viernes acuden el 37% restante.

Esta es una caracteristica de la demanda actual que tienen dichos establecimientos en
la ciudad de Quito, por lo que se determina que no se satisface en su totalidad la

demanda con la oferta existente actualmente.

También se debe mencionar que la demanda insatisfecha, calculada en el capitulo
anterior, es pequefia, de tal manera que el servicio de mantenimiento bésico

automotriz que preste la empresa se regira por una estrategia de diferenciacion.

2.1.1.2.- Disponibilidad de Recursos Financieros

En vista de que es un proyecto de inversion es necesaria la busqueda de recursos
monetarios de los posibles inversionistas. En términos econdémicos las alternativas
mas convenientes de financiamiento son aquellas en las que los fondos provienen de

terceros, es decir el crédito que puede obtenerse de instituciones financieras.

Por lo tanto, se debe nombrar como principal fuente de recursos financieros a las

instituciones financieras publicas y privadas que ofertan créditos.
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Algunas de ellas, comprometida con el desarrollo productivo del pais, entregan o

financian recursos para proyectos de inversion de nuevas empresas y para

crecimiento organizacional de tecnologia e infraestructura.

Por otro lado las Instituciones Financieras Privadas tienen la misma funcion de las
publicas pero con la diferencia del pago por este servicio, que son las tasas de interés
activas, que en la actualidad se determina en funcion del “Spreed Financiero”, el cual

es muy alto.

De tal manera que se dispone de suficientes recursos financieros para la

implementacion de nuevas empresas.

2.1.1.3.- Disponibilidad de Mano de Obra

El Ecuador tiene la facilidad de contar con mano de obra calificada en la mayoria de
los campos, pero por el contrario las fuentes laborales son pocas; razon por la cual el
desempleo en nuestro pais es un problema social. Esto establece una disponibilidad

de mano de obra de todo tipo.

La mano de obra calificada dentro de este servicio es de vital importancia puesta a que
la atencion personalizada y la calidad es lo que genera una diferenciacion en la

prestacion del servicio de mantenimiento basico automotriz.

Las Instituciones Educativas Técnicas proporcionan suficiente personal preparado
para cumplir las actividades de Mantenimiento Basico Automotriz, de igual manera se
debe mencionar a las Instituciones Educativas Administrativas que proporcionan

recurso humano en el area ya mencionada.

" Diferencia entre la Tasa de Interés Activa y Pasiva
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En este punto se determina que se dispone de recurso humano calificado y suficiente

para llevar un proceso de seleccion y de esta manera elegir al mas adecuado que

conduzca el destino de la empresa.

2.1.14.- Disponibilidad de Insumos y Servicios

Quito como ciudad capital goza de diferentes productos y servicios de varias areas. De
tal manera que la empresa de servicio de mantenimiento automotriz se beneficia de
esta ventaja, pues cuenta con suficiente numero de proveedores que dotan de

insumos para la prestacion del servicio.

Con respecto a los servicios que se requiere como Telefonia, Internet y Seguridad
Privada, se dispone de suficiente nimero de empresas proveedoras de |os servicios

ya mencionados.

También se debe tomar en cuenta el servicio de arrendamiento que se encuentra en la
zona, el cual tiene mucha importancia en criterios de ubicacion y precio, para la
prestacion del servicio de mantenimiento basico automotriz. De tal forma se cuenta

con los suficientes lugares que prestan dicho servicio en el sector norte de Quito.

2.1.1.5.- Disponibilidad de Tecnologia

En términos generales se establece que la tecnologia, los equipos y maquinarias,
tienden a limitar el tamafio del proyecto al minimo de producciéon necesario para ser

aplicables
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La tecnologia es parte de la innovacion que se debe tomar en cuenta dentro de un

estudio de factibilidad, pues constituye un parametro de importancia para el desarrollo

de empresas.

Cabe sefialar que para la prestacion del servicio de mantenimiento basico automotriz,
se requiere de maquinaria especializada, que existe y proveen varias empresas en la
ciudad de Quito. Pero se debe mencionar que estos equipos y maquinarias estan
disefiados para brindar este servicio en establecimientos fijos. Por el contrario para la
prestacion del servicio a domicilio se debe adaptar maquinas que faciliten el transporte

y ejecucion de las mismas.

Estas maquinas se pueden encontrar con total facilidad dentro del sector.

Otro punto importante que se debe tomar en cuenta son los repuestos, que se
necesita para las maquinas de prestacion del servicio, de acuerdo a esto se determina

gue también existen suficientes empresas proveedoras de repuestos

En conclusion en el sector norte de Quito tiene la disponibilidad de encontrar
tecnologia moderna en maquinaria equipos y repuestos para la prestacion del servicio

de mantenimiento basico automotriz.

2.1.1.6.- Economias de Escala.

El concepto en que se fundamenta las economias de escala consiste en la que las
ganancias de la produccion se incrementan y/o los costos disminuyen como resultado

del aumento del tamafio y eficiencia de la planta, empresa o industria.
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Dados los precios a que una empresa puede comprar los factores de produccion,

surgen economias de escala si el aumento de la cantidad de factores de produccion es

menor en proporcion al aumento de la produccion.

De acuerdo al avance del presente estudio se determina que no son aplicables las

economias de escala pues la demanda del servicio de mantenimiento automotriz no se

ajusta a los requerimientos de dicho método.

2.1.2.- Capacidad de Prestacion del Servicio

Nombre del NUmero de Total de
Servicio servicios servicios
ofrecidos por ofrecidos
dia por mes
Mantenimiento 9 216
Basico Automotriz
Limpieza De 8 192
Carroceria
Limpieza de Interior 8 192
Total 600
Tabla No. 34

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.
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Como resultado la empresa de servicios de mantenimiento basico automotriz estara en

capacidad de cubrir el 0,03% de la demanda insatisfecha para el servicio a domicilio,
y en el local 0,05% pero en este caso sera tomando en cuenta la demanda de este
requerimiento que no le interesa el servicio a domicilio, dado en el estudio de mercado

realizado.

2.1.2.1.- Tamario Optimo

El tamafio es definido como la capacidad de produccion de bienes y servicios medidos

en un periodo de tiempo definido y ofrecidos en el mercado.

Para determinar el tamafio 6ptimo del proyecto existen algunos factores que se debe

considerar y métodos para calcular, entre los principales se puede citar:

Método de Lange.- Modelo para fijar la capacidad 6ptima de produccién de la nueva
planta, basdndose en la hipétesis real de que existe una relacion funcional entre el
monto de la inversion y la capacidad productiva del proyecto, lo cual permite
considerar a la inversion inicial como medida directa de la capacidad de produccion

(tamaio).

Para este método se utiliza la siguiente formula:
Donde: C = Costos de produccién

0 = Inversion inicial

i = Tasa de descuento

t = periodos considerados en el analisis

Método de escalacion.- Una forma mas detallada de determinar la capacidad 6ptima

de produccion es considerar la capacidad de los equipos disponibles en el mercado y
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con esto analizar las ventajas y desventajas de trabajar cierto nUmero de turnos de

trabajo y horas extras. Cuando se desconaoce la disponibilidad de capital para invertir,

éste método es muy Uutil.

2.2.- Localizacion del Proyecto.

La localizacion optima de un estudio de factibilidad es la que contribuye en mayor
medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital u obtener el costo

unitario minimo.

El objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a determinar el sitio donde

se instalara la planta.

2.2.1.- Macro Localizacién

La Empresa de servicios de mantenimiento basico y limpieza de vehiculos pequefios y

medianos estara ubicada en la Provincia de Pichincha, Distrito Metropolitano de Quito.

22.1.1.- Justificacion

El presente estudio esta siendo realizado en la ciudad de Quito, la informacion de
demanda, oferta, fuentes de financiamiento, marco legal, etc., es referente a esta
ciudad, de modo que los resultados obtenidos a partir de la investigacion de mercado
reflejan la situacion de mercado en esta ciudad, notese que por esta razdn no puede
inferirse este tipo de informacion para la realidad de otras ciudades, debido a que cada

mercado tiene sus caracteristicas particulares.

Frente a razones como las limitaciones de tiempo y recursos la investigacion de
mercado no fue realizada en otras ciudades del pais, siendo esta la Unica forma de

inferir informacién a estas ubicaciones geogréficas por otra parte el investigador y
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@

realizador del proyecto estd domiciliado en Quito, por ello los datos y toda la

informacion restante que el proyecto requiere para su desarrollo esta disponible en la
ciudad en mencion

2.2.1.2.- Mapa de Macro Localizacién.

El mapa de localizacion nacional se presenta a continuacion:

Gréfico No. 25

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. T.
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2.2.2.- Micro Localizacion.

La localizacion del servicio de mantenimiento basico automotriz a domicilio, requiere

de un lugar que proporcione las facilidades para la prestacion del servicio.
Facilidades de ubicacién equidistante de puntos de entrega

De tal manera que se tomara en cuenta la infraestructura que se encuentren dentro del

sector norte de Quito.

2.2.2.1.- Criterios de Seleccion de Alternativas.

Para seleccionar el establecimiento adecuado, se procede a evaluar las alternativas
segun criterios en base al estudio de mercado, que son muy importantes para la
prestacion del servicio de mantenimiento basico automotriz a domicilio. A continuacién

se establece los criterios de seleccion:

Area Fisica.

La alternativa de seleccion debe tener un area no menor a a 250 m2 teniendo en

cuenta que existe,

Areas de:

0 a 150 m2, pequefas.
151 a 300 m2 medianas.
301 en adelante, grandes.

La evaluacion del lugar se dispondra que el area que retna el mayor nimero de
caracteristicas, tendra la calificacion de 10 puntos y al menor ndmero con la

puntuacion de 1.

La ponderacion para este criterio es de 10%
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Ubicacién y Vias de acceso.

Las vias de acceso es un criterio muy importante puesto que el servicio a domicilio
depende de una correcta ubicacion dentro del sector norte, para que de esta manera

llegue el servicio en menor tiempo.

La puntuacién para este criterio determina que el lugar que ofrezca una ubicacion
equidistante, es decir, que tenga la misma distancia a puntos de accién del sector
norte de Quito; con excelentes vias de acceso, tiene la puntuacion de 10 puntos y por

el contrario la que no relina estas caracteristicas con una puntuacion de 1

La ponderacion para este criterio es de 40%

Seguridad

El establecimiento debe estar ubicado en un sitio que no tenga problemas de
delincuencia, puesto que la maquinaria y equipos de computacion para el servicio de

mantenimiento cumplen el papel de vital importancia.

Ademas que el establecimiento debe tener vigilancia publica, para que sea un
complemento con la seguridad publica. Por lo que se establece que el lugar que retna
las caracteristicas de seguridad requerida tiene la puntuacion de 10 y al contrario la

puntuacion de 1

La ponderacion para este criterio es de 10%

Cercania de Proveedores

Se debe mencionar que el establecimiento debe estar cerca de proveedores de
insumos para el servicio de mantenimiento basico, para que de esta manera se no se
tenga problemas de abastecimiento. Esto evitara incurrir en costos de almacenamiento

y de inversion.
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Con lo que respecta a la puntuacion de la cercania de proveedores se evalGa de la

siguiente manera: a mayor nimero de proveedores cercanos una puntuacion de 10 y

al menor nimero la calificacién de 10.

La ponderacion para este criterio es de 20%.

Precio del Arriendo

El precio constituye un criterio muy importante para la seleccion del lugar de tal
manera, que a menor precio la calificacion de 10 puntos y al mayor precio la
calificacion de 1. Cabe mencionar que el sector tiene una plusvalia alta por lo que se

establece que el precio del arriendo es alto.

La ponderacion para este criterio es de 20%.

2.22.2.- Matriz de Micro Localizacion.

Para la elaboracion de la matriz de Micro Localizacion del proyecto se utilizara el
método cualitativo por puntos, para determinar la localizacibn mas adecuada de un
proyecto. Este meétodo consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de
aspectos que se consideran relevantes para la localizacién. Esto deriva en una
comparacion cuantitativa de diferentes sitios.

Se puede aplicar el siguiente procedimiento para jerarquizar los factores cualitativos:
Se elabora una lista de factores relevantes

Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos deben

sumar 1) y el peso asignado dependera exclusivamente del criterio del investigador.
Asignar una escala comun a cada factor (1 a 10)

Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la

calificacion por le peso.
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Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion.

Para la realizacion de la matriz se tiene cinco alternativas de localizacion las cuales se

enuncian a continuacion:

A CARCELEN(Av. Juan del Salto y Av. 10 de agosto, Caterpillar N 64-123)

B AEREOPUERTO (Av. Zamoray Av. De la Presa Oc. 34-12)

C BATAN (Av. 6 de diciembre y Gaspar de Villarroel N 12-34)

D CONDADO (Av. Mariscal Sucre “Occidental” N 23-56)

De tal manera que se determina de la siguiente forma:

2.2.3.3.-

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Plano de la Micro Localizacion.

Matriz ESTABLECIMIENTOS
A B C D
CRITERIOS PONDERACION | % | Puntuacién| % | Puntuacién] % | Puntuacion] % | Puntuacion
Area Fisica 10% 0,7 7 0,8 8 0,7 7 0,8 8
Ubicacion 40% 2,0 5 3,6 9 3,2 8 2,8 7
Seguridad 10% 0,6 6 0,9 9 0,7 7 0,7 7
Cercania de Proveedores 20% 1,0 5 1,6 8 1,2 6 1,2 6
Precio del arriendo 20% 1,6 8 1,6 8 1 5 1 5
TOTAL 100% 59 31 9 42 7 33 7 33
Tabla No. 34
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Gréfico No. 26
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. T.

2.3.- Ingenieria del Proyecto.

Con respecto a este estudio se determina lo concerniente a la instalacion y el
funcionamiento de la planta.

2.3.1.- Proceso de Prestacion del Servicio

Previo al disefio de los procesos de dicho proyecto se elabora la cadena de valor en
donde se describe los pasos de prestacion del servicio de mantenimiento basico
automotriz. Clasificado en actividades agregadoras de valor y de apoyo. Por lo tanto
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es necesario definir el concepto de cadena de valor el cual se lo enuncia a

continuacion:

“Cadena del Valor.- La cadena de valor es esencialmente una forma de analisis de la
actividad empresarial mediante la cual descomponemos una empresa en sus partes
constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas
actividades generadoras de valor. Esa ventaja competitiva se logra cuando la empresa
desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma menos costosa y

mejor diferenciada que sus rivales.

Por consiguiente la cadena de valor de una empresa esta conformada por todas sus

actividades generadoras de valor agregado y por los margenes que éstas aportan.

El analisis de la cadena de valor comienza con el reconocimiento de que cada
empresa o unidad de negocios, es "una serie de actividades que se llevan a cabo para

disefar, producir, comercializar, entregar y apoyar su producto o servicio".

En la elaboracién de los procesos agregadores de valor se utilizan cinco 5 simbolos
internacionalmente aceptados para representar las acciones efectuadas, a saber:

operacion, transporte, inspeccion, esperay almacenaje.

Dicha simbologia es la siguiente:

Operacion:

Las materias primas o0 insumos experimentan un cambio o transformacion por medios

fisicos, mecanicos o quimicos o alguna combinacién de ellos.

Transporte:

Es la accion de movilizar las materias primas, insumos, los productos en proceso o

productos terminados.
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Demora:

Cuando existe un "cuello de botella" hay que esperar turno o se esta realizando alguna

actividad.

Almacenamiento:
De materias primas, insumos, productos en proceso o productos terminados.

Inspeccion: Es una accion de controlar una operacion o verificar la calidad del

producto®.

Para representar y analizar el proceso del servicio que ofrece este proyecto se utilizara
tanto la cadena del valor como el diagrama de flujo, tomando en cuenta que estos son

los métodos mas utilizados para representar graficamente cualquier tipo de proceso.

De tal manera que los procesos que se detallan a continuacién de acuerdo a la
“cadena de valor” del servicio de mantenimiento basico automotriz, los agregadores de

valor como se describe en el “anexo”.

Proceso: Mantenimiento Basico Automotriz Resumen
Sujeto: Empresas, Familias Actividad Namero Tiempo | Distancia
Principio: |Recepcion de la Llamada de pasos | (minutos)| (metros)
Final: Pago por el Servicio Operaciéon [e] 5 17 [0}
Transporte (= 2 50 30 km
Inspeccién = 3 13 (0]
Retraso D 0] (o] 0]
Almacenaje A\vd 0] [0} 0]
A(;t' (n:li(ra\rl?t%c;) I?r':;?:]ocslgi O |:> O D V Descripcién de la Actividad
1 25,00 15km X Viaje y llegada al sitio de accién
2 8,00 X Reviciéon y extraccion del aceite usado
3 5,00 X Camibio de filtro de aceite
4 5,00 X Reposicion de aceite y ajuste de perilla
5 10,00 X Facturacion
6 25,00 15km X Regreso
=
8
9
10
Total 78,00
Tabla No. 35

8 BACA Urbina Gabriel, “Evaluacién de Proyectos”, Cuarta Edicion, Capitulo 3, Pagina 103.
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Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

El proceso detallado en la tabla es el servicio de mantenimiento basico automotriz a
domicilio; con sus respectivas actividades y tiempos respectivamente. Los servicios

adicionales se describen en la seccidén anexos.

2.3.2.- Diagrama de Flujo.

“El proceso de servicio en este caso sera representado utilizando la técnica de
diagramacion, usando una grafica de formato tabular, para representar en una sola
carta el flujo de las operaciones necesarias para la prestacion del servicio de reparto

de repuestos, correspondiendo a cada responsable una unidad o columna”®.

La técnica de diagramacion presenta, entre otras, las siguientes ventajas:

De uso: Facilita su empleo

De destino: Permite la correcta identificacion de actividades
De comprension e interpretacion: Simplifica su comprension
De interaccion: Permite el acercamiento y coordinaciéon

De simbologia: Disminuye la complejidad y accesibilidad

® Antonio y Ma. Angeles; “Enciclopedia de la Contabilidad”; Editorial Océano; 2000; Barcelona
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Gréafico No. 26
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Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. T.

2.3.3.- Programa de Prestacion del Servicio

Para la prestacion del servicio se necesita determinar la necesidad tanto en mano de
obra, insumos y magquinaria que requiera para la prestacion del servicio de
mantenimiento basico a domicilio. Para el analisis se recurre como primer paso al

calculo de mano de obra directa con horas operacionales.

No Total Horas utiles
8
Horario Horas operacionales
08:00 - 12:00 4
12:00 - 14:00 Almuerzo
14:00 - 18:00 4

Tabla No. 36
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

De esta manera el personal operativo trabaja 8 horas con una hora de almuerzo. Para
los siguientes calculos de programacion se tomara en cuenta el numero de horas

Utiles.

Para esto se toma en cuenta a la demanda insatisfecha con el porcentaje de captacion
del proyecto que el 6% a domicilio. También se debe mencionar que se presta el
servicio en el establecimiento para la demanda que no requiere a domicilio con el
5,5%; analizado con la diferencia del porcentaje de aceptacion dado en el capitulo

anterior y se detalla a continuacién los servicios.
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Servicio . nga_s
Distribuidas
a Domicilio
Mantenimiento Basico 60%
Limpieza de Carroceria 20%
Limpieza de Interior 20%
En el local
Mantenimiento basico 60%
Limpieza de Carroceria 20%
Limpieza de Interior 20%
Tabla No. 37

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

En el cuadro se muestra el porcentaje de la demanda de los servicios
respectivamente. Por lo tanto se obtiene el nimero de horas requeridas de las

disponibles para cada uno.

Promedio | Atencidn
L. Horas L
Servicio Distribuidas 8 Atenc!on Qor

(h)/Vehiculo]vehiculos
a Domicilio
Mantenimiento Basico 60% 4,8 1,30 4
Limpieza de Carroceria 20% 1,6 1,33 1
Limpieza de Interior 20% 1,6 1,33 1
En el local
Mantenimiento basico 60% 4,8 0,81 6
Limpieza de Carroceria 20% 1,6 0,75 2
Limpieza de Interior 20% 1,6 0,50 3

Tabla No. 38

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

En el presente cuadro se determiné el nUmero de horas promedio por cada asistencia;

tomando en cuenta el resultado del estudio de mercado con respecto a la preferencia
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de los servicios prestados; determinando de esta manera el promedio de atencién por

vehiculo de asistencia en el dia.

Demanda
. Demanda de
- Porcentaje a . de
Servicio vehiculosa .
captar vehiculos
atender .
[/servicio
a Domicilio
Mantenimiento Basico 1.820
Limpieza de Carroceria 6% 3.033 607
Limpieza de Interior 607
En el local
Mantenimiento basico 1.697
Limpieza de Carroceria 5,5% 2.828 566
Limpieza de Interior 566
Tabla No. 39

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

En la tabla anterior se muestra el porcentaje a captar por el lugar del servicio, ya sea a
domicilio o en el local con el 6% y 5,5% respectivamente de la demanda insatisfecha
proyectada para el afio 2.008. Luego se determina en la siguiente columna la
demanda de vehiculos por cada uno de los servicios ofertados.
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Derrcljznda Demanda|] Vehiculos
Servicio vehiculos diaria de | necesarios
. vehiculos] y RRHH
[servicio
a Domicilio
Mantenimiento Basico 1.820 7 2
Limpieza de Carroceria 607 2 2
Limpieza de Interior 607 2 2
En el local
Mantenimiento basico 1.697 7 1
Limpieza de Carroceria 566 2 1
Limpieza de Interior 566 2 1
Tabla No. 40

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

También se determina la demanda diaria de vehiculos por servicio de acuerdo al lugar
ya sea en el domicilio o en el local. De tal forma que se establece que el nUmero de
vehiculos de asistencia necesarios con un operario por cada uno. En el local un solo

operario.

De tal manera que se afirma de acuerdo a los calculos efectuados que se requiere 2
vehiculos de asistencia de mantenimiento basico y un operario por cada uno. Y de

planta un solo operario.

Para la determinacion de la mano de obra indirecta es decir la secretaria y el
bodeguero, es necesario tomar en cuenta los tiempos promedios de atencion al

cliente. De tal manera que se obtiene:
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Promedio [ NUmero de Horas
Hora vehiculos | promedio Horas Horas
Atencion al| atendidos |en atencion Laborables Administrativas
Cliente al dia al cliente
0,12 23 2,74 8 5,26
Tabla No. 41

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

De tal forma como se aprecia en la tabla, se destina 1,97 horas para el proceso de
ventas y el restante con 5,45 hora para la parte administrativa, siendo suficiente
tiempo para cumplir con las actividades de esta area. Por lo tanto en las 8 horas

laborables una secretaria cumple satisfactoriamente los dos procesos.

Para la parte del proceso de logistica se requiere un bodeguero que cumpla con las
actividades encomendadas de abastecimiento de insumos y materiales tanto para la

prestacion del servicio como para el area administrativa.

2.3.3.1.-Clasificacién de insumos, materiales, mano de obray servicios.

Dentro de la clasificacion por insumos y materiales se debe tomar en cuenta los

procesos por lo cual se estable lo siguiente:

Servicio Insumo
Filtro de aire
Filtro de gasolina
Filtro de aceite

Mantenimiento basico

Aceite Mobil
Agua
Limpieza de Shampo
. Guaype
Carroceria
Franela

Limpia Parabrisas
Ambientales

Limpieza de Interior Limpia tapiz

Limpia felpas
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Tabla No. 42
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

En la tabla anterior se representa los insumos necesarios por vehiculo y servicio
prestado tanto a domicilio como en el local. Por otro lado con lo que respecta a la
mano de obra se necesita un técnico automotriz por transporte del servicio y de igual

namero para el establecimiento.

Clasificacién Mano de Obra
Area Cantidad RRHH
Administrativa 1 Jefe Taller
Administrativa 1 Secretaria
Logistica 1 Bodeguero Mensajero
Operacion 3 Técnicos
Tabla No. 43

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

2.3.3.2.-Determinacion de cantidades

La determinacion de las cantidades se toma en cuenta por proceso de servicio
prestado, de tal manera que se establece que para el mantenimiento basico automotriz
anual tomando en cuenta el porcentaje de la demanda insatisfecha se obtiene las

siguientes tablas:
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Servicio Insumos Unidades
Mantenimiento Basico Filtros 125 | Unidades | Litros
Marcas | Cobertura |Demanda A| Demanda sire | aceite | Gasoling Aceite Refrigerante Agua
Vehiculos | de MKD captar | por marca (galones) : Destilada
Chevrolet 35% 3.517 1.231 1231 | 1231 1.231 1,539 1.231 1.231
Volkswagen 17% 3517 598 598 598 598 147 598 598
Peugeot 9% 3.517 317 317 317 317 396 317 317
Toyota 15% 3517 528 528 528 528 659 528 528
Hyundai 10% 3.517 352 352 352 352 440 352 352
Nissan 12% 3517 422 422 422 422 528 422 422
Otros 2% 3.517 70 70 70 70 88 70 70
Total 100%
Tabla No. 44
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: I. T.
Servicio Insumos Unidades
Limpieza de Carroceria Litros Litros Litros
Marcas | Cobertura |Demanda A] Demanda Liquido
Vehiculos | de MKD captar | por marca| Franela| Guaype| Shampoo | Agua Shampo limpia
parabrisas
Chevrolet 35% 1.172 410 410 410 410 82.057 103 62
Volkswagen 17% 1.172 199 199 199 199 39.856 50 30
Peugeot 9% 1172 106 106 106 106 21.100 26 16
Toyota 15% 1.172 176 176 176 176 35.167 44 26
Hyundai 10% 1.172 117 117 117 117 23.445 29 18
Nissan 12% 1.172 141 141 141 141 28.134 35 21
Otros 2% 1.172 23 23 23 23 4.689 6 4
Total 100%
Tabla No. 45

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Con respecto a la mano de obra se requerida en su clasificacion se obtiene

-85 -




Clasificacion Mano de Obra
Area Cantidad RRHH
Administrativa 1 Jefe Taller
Administrativa 1 Secretaria
Logistica 1 Bodeguero Mensajero
Operacion 3 Técnicos
Tabla No. 46

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

2.3.3.3.-Condiciones de abastecimiento.

La ciudad de Quito brinda facilidades de abastecimiento de insumos para la prestacion
de servicios automotrices como es el caso del mantenimiento basico, limpieza de

carroceria y limpieza de interior del vehiculo.

Especificamente en el sector norte de la ciudad de Quito tiene suficiente nimero de
proveedores, los mismos que cumplen con el abastecimiento de insumos con 24 horas
después de realizado el pedido al por mayor, y por el contrario al por menor 10

minutos después de realizado el pedido.

En cuanto a as condiciones econdémicas la mayoria de los grandes proveedores
automotrices ofrecen facilidades de pago hasta 30 dias de plazo. Mientras que los

pequefios negocios de lubricantes exigen el pago en efectivo.

2.3.4.- Distribucién en Planta de la Maquinaria y Equipo (plano)

-86 -



[~
L
|

SALA DE ESPERA

AREA VEHICULOS No.1

CAJA Y
FACTURACION

S

SALA DE REUNIONES AREA VEHICULOS No.2

ORISIND BODEGA Y
CERE NIE DESPACHO
1 AREA VEHICULOS No.3

 PERCHERG 2800mMm b
\

Gréfico No. 27
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. T.

e
= = D
2 mttlllllill!1x'!“qglluz-. AR

[ il R
{
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Fuente: I. T.

2.3.5.- Requerimiento de Maquinaria y Equipo
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Para la implementacion del presente estudio se requiere unidades de lubricacién

completamente equipadas para proveer un servicio de la mas alta calidad en forma

efectiva, agil y con limpieza absoluta.

Cada uno de los componentes de este equipo ha sido seleccionado bajo estrictos
estandares para garantizar la confiabilidad de nuestras unidades y asegurar la

satisfaccion de nuestros clientes.

Entre los principales componentes de este equipamiento se encuentran:

Rubro Cantidad | unidad| F"€%° Precio
Unitario Total
Compresor de aire. 3 Unidad $ 135,00 405,00
Bombas neumaticas 3 Unidad | $ 156,00 468,00
para aceite.
Pistolas cuenta litros. 3 Unidad $ 120,00 360,00
Tanques para aceite 3 Unidad |  $ 80,00 240,00
nuewo y de desecho.
Equipo para limpieza
del sistema de 3 Unidad $ 180,00 540,00
combustible.
Carretes para aceite y 3 Unidad | $ 120,00 360,00
aire comprimido.
Herramienta 3 Unidad | $ 120,00 360,00
mecanica.
Contenedores
especiales para 3 Unidad | $ 120,00 360,00
recoleccién de aceite
de desecho.
Equipos de 1 Unidad | $ 320,00 320,00
Comunicacion
Equipo Limpia Tapiz 3 Unidad $ 180,00 540,00
Tabla No. 47

Elaborado por: Juan Carlos Orozco
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Fuente: I. T.

2.3.6.- Requerimiento de Insumos, Materiales, Servicios.

Para el mantenimiento basico automotriz se requiere lo siguiente

Aceites:

Todos los aceites que utilizamos son de la marca Mobil:

Multigrado 15W40
Monogrado HD40

Mobil 1 Sintético 15W50
ATFLM

80W90

Filtros de Aceite, Aire y Gasolina:

La marca de filtros utilizada es FRAM. En vehiculos para los cuales FRAM no fabrica

el filtro, utilizamos otros filtros aprobados por el fabricante de los vehiculos.
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Dentro de los servicios para la limpieza de carroceria se necesita:

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Mantenimiento Basico/Vehiculo a Domicilio
Rubro Cantidad Unidad Vehiculos Preciol Precio Unitario | Precio ToTal
Anuales [nsumo
Aceite 1,00 Galones 1.820 $ 9,001 $ 800($ 1456048
Filtro Aire 1,00 Unidad 1.820 $ 8,00| $ 800$ 14.560,48
Filtro .
Gasolina 1,00 Unidad 1.820 $ 6,00] $ 6,00 $ 10.920,36
Refrigerante 0,50 Litro 1.820 $  080]$ 040($ 728,02
Filtro Aceite 1,00 Unidad 1.820 $  200|$ 20018 364012
Tabla No. 48
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: I. T.
Mantenimiento Basico/Vehiculo en local
Rubro Cantidad Unidad Vehiculos Precio/ Prgcig Precio ToTal
Anuales Insumo Unitario
Aceite 1,00 Galones 1.697 $ 6,00] $ 6,00 $ 10.180,00
Filtro Aire 1,00 Unidad 1.697 $ 8,001 $ 8,00($ 13.573,33
Filtro Gasolina 1,00 Unidad 1.697 $ 6,001 $ 6,00/ $ 10.180,00
Refrigerante 0,50 Litro 1.697 $ 0,801 $ 0,40 | $ 678,67
Filtro Aceite 1,00 Unidad 1.697 $ 2,00 $ 2,00 (% 3.393,33
Tabla No. 49

-90 -




Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Limpieza Carroceria/Vehiculo a Domicilio
Rubro Cantidad Unidades Vehiculos Precio/ Precio Unitario| Precio ToTal
Anuales Insumo
Agua 70,00 litros 607 $ 0,0027] $ 0,19] $ 114,66
Liquido
shampoo de 0,25 Litros 607 $ 1,251 $ 0,31
vehiculos $ 189,59
Franela 0,25 Unidad 607 $ 0,60] $ 0,15| $ 91,00
Guaype 0,25 Unidad 1.697 $ 0,20 $ 0,05 $ 84,83
Tabla No. 50
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: I. T.
Limpieza Carroceria/Vehiculo en local
Rubro Cantidad Unidades Vehiculos Precio/ Prgcp Precio ToTal
Anuales Insumo Unitario
Agua 70,00 litros 566 $ 0,0027] $ 0,19] % 106,89
L'q“'dvﬁ‘c"’l‘;l’;‘;oo de 0,25 Litros s66 |$  125|$ 031
$ 176,74
Franela Unidad 566 3 0,60] $ 0,15]| % 84,83
Guaype Unidad 566 $ 0,20] $ 0,05]$ 28,28
Tabla No. 51

Con respecto a los servicios necesarios se enuncia a continuacion en unidades

mensuales y doélares anuales:
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Limpieza Interior/Vehiculo a domicilio
Rubro Cantidad Unidad Vehiculos Precio/ Precio Unitario| Precio ToTal
Anuales Insumo
Liquido limpiaj
felpas 0,15 Galones 607 $ 0,30] $ 0,05 $ 27.30
Liquido .
Limpia tapiz 0.15 Unidad 607 $ L0 018 109,20
Ambiental 1,00 Unidad 607 $ 1,00 $ 1,00 $ 606,69
Tabla No. 52
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: I. T.
Limpieza Interior/Vehiculo en local
Rubro Cantidad Unidad vehiculos Precio/ Prgmg Precio ToTal
Anuales Insumo Unitario
Liquido limpia felpas 0,15 Galones 566 $ 0,30] $ 0,05 $ 2545
Liquido Limpia tapiz 0,15 Unidad 566 $ 1,20] $ 0,18 $ 101,80
Ambiental 1,00 Unidad 566 $ 1,00] $ 1,00/ $ 565,56
Tabla No. 53

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Para el célculo del insumo de gasolina que requieren los vehiculos de asistencia del

servicio de mantenimiento basico automotriz se realiza el siguiente célculo por dia y

anual como se representa en la siguiente tabla:

Requerimiento de Gasolina

Nimero de | Nimerode [ Namero de Cantidad de N . .
. o o , Total . . Precio Unitario [ Precio Total/| Precio Total
Vehiculos de| asistecias/Ve |asistecias/Vehi . . Gasolina/ Unidad .
. . ] . Asistencias . . [Extra Dia Anual
Asistencia | hiculo al dia | culo Anual Asistencia
2 12 3.033 24 0,25 Galones $ 130 $ 778§ 394346
Tabla No. 54
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Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Con respecto al material necesario en la oficina se menciona a continuacion en la

siguiente tabla:

Equipos de Oficinay Computacion

item Cantidad | Unidad | Precio Unitario |Precio Total $
OFICINA
Telefono Fax Panasonic 1 Unidad |  $239,00 $ 239,00
manos libres
Telefono Panasonic 2 Unidad | $60,00 $ 120,00
inalambrico
COMPUTACION
Computador P-1V, 3.4 :
GH. 1 Gb RAM, 3 Unidad $ 950,00 $ 2.850,00
Impresor HP 1 Unidad 350 $ 350,00
Total $ 3.559,00

Tabla No. 55

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Por parte de muebles y enceres que requiere la empresa de servicios de

mantenimiento basico automotriz se tiene la siguiente tabla:
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Muebles y Enceres

2.3.7.- Requerimiento de Mano de Obra.

Item Cantidad Unidad | Precio Unitario |Precio Total $
Escritorios y sillas 2 Unidad $ 80,00 $ 160,00
Archivador 1 Unidad $ 80,00 $ 80,00
Mesas computadora 3 Unidad $ 35,00 $ 105,00
Total $ 345,00

Tabla No. 56

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Con respecto a la mano de obra requerida se determina de la siguiente forma.

Secretaria;

Que tenga conocimientos de contabilidad y facturacion:

Operarios:

Las personas deben tener titulo de técnico automotriz.

Debe tener licencia de conduccion tipo B.

Por esta razon se determina de la siguiente manera en unidades mensuales:
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REQUERIMIENTO DE RECURSOS HUMANOS

PRECIO PRECIO

CARACTERISTICA CANTIDAD UNIDAD UNITARIO TOTAL
Administrador 12 Mes $ 562,03 | $ 6.744,36
Secretaria 12 Mes $ 290,08 | $ 3.480,96
Bodeguero/Mensajero 12 Mes $ 208,50 | $ 2.501,94
Operario 1 24 Mes $ 176,77 | $ 4.242,42
Operario 2 12 Mes $ 172,24 1% 2.066,82
Total $ 1.409,61 | $ 19.036,50

Tabla No. 57

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

2.3.8.- Calendario de Ejecucion del Proyecto.

El cronograma de ejecucion de servicio tiene que ver con las operaciones que deberan
cumplirse con la finalidad de cumplir el propdsito del proyecto, el cuales, en esencia, el
transportar los productos de los almacenes de repuesto hacia el lugar donde lo

requieran y en un tiempo agil.

Aplicando una clasificacion general para este caso especifico, puede decirse que el

proyecto presenta dos clases de actividades:

Actividades Preoperativas.- Todas aquellas actividades que deben realizarse previo
inicio de las actividades de prestacion del servicio.

Actividades operativas.- Todas las actividades cuya realizacion es necesaria para

prestar el servicio.
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Calendario de Actividades

ACTIVIDADES

Primer Mes

Segundo Mes

Tercer Mes

S1|S2]|S3]| S4

S1

S2

S3

S4

S1|S2]|S3| S4

Tramites de Constitucion

Compra de Muebles

Compra de Eq. Computacion

Alquiler y adecuacidn del Inmueble

Instalacion de muebles

Instalacion de Equipos

Compra de Insumos y Materiales

Seleccion del personal

Induccion del personal

Inicio de Actividades

Tabla No. 58

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

2.4.- Normatividad Sanitaria, Técnica, Comercial, etc.

En nuestro pais se inicié un proceso de consciencia ambiental con la instauracion de

programas de control, no solo en las emisiones de gases de escape de los vehiculos,

sino también en los productos de desechos contaminantes que generan los aceites,

grasas, refrigerantes de los establecimientos destinados al mantenimiento y reparacion

de automotores o de uso mixto.

Por ello se debe considerar varias regulaciones que normen el desarrollo de esta

actividad, para evitar considerables multas y / 0 sanciones; estos reglamentos son:
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Ley de Gestibn Ambiental y sus normas técnicas,

Reglamento para la Prevencion y Control de Contaminacién Ambiental, del acuerdo
Ministerial No. 2144

Cddigo de Arquitectura y Urbanismo del Municipio de Mejia,

Ordenanza Metropolitana No. 0146

Todas estas regulaciones presentan una perspectiva general de normativas técnicas,
sanitarias, comerciales y ambientales para el funcionamiento de los establecimientos

automotrices.

Por ejemplo, en el Cadigo de Arquitectura y Urbanismo del Municipio de Mejia, en la
Seccién Octava trata sobre las mecanicas automotrices, mecanicas en general,

vulcanizadoras y lavadoras., citaré algunos articulos relevantes sobre el tema:

Art. 299  Actividades en Mecanicas Automotrices
Art. 300 Requisitos de los Lotes

Art. 301  Localizacion

Art. 302 Tramites de Calificacion del Sitio

Art. 303  Capacidad de Atencion

Art. 304  Aprobacion de Planos

Art. 305 Normas Minimas de Construccion: materiales, pisos, cubiertas, rejillas,

revestimientos, cerramientos, altura Minima
Art. 306 Servicios Sanitarios
Art. 307 Elevadores y Rampas

Art. 308 Entradas y Salidas de Vehiculos
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Art. 309 Instalaciones: Prevencion y control de contaminacion de aguas, sistema de

evacuacion

Art. 310 Identificacion de establecimientos

Art. 311  Prohibicion del uso de calzadas y aceras

Art. 312 Adecuacion o reubicacion de establecimientos

Art. 313  Licencia especial

Art. 314  Exoneracion del impuesto a predios no edificados
Art. 315 Predios edificados

Art. 316  Establecimientos de uso mixto

Art. 317  Sanciones

Art. 318 Proteccién contra incendio (Anexo)

Para el disefio, dimensiones minimas y construccion de edificaciones mixtas, que es
el caso de la futura empresa deberd cumplir con los requisitos pertinentes a lo
estipulado en la Seccion Décimo Séptima (17ma.) del Capitulo Il del reglamento antes
indicado.

Cualquier violacion a las disposiciones de la presente Seccibn, sera sancionada de
acuerdo a las pertinentes de la Seccién Sexta, Capitulo I, sobre “Sanciones” de este
Cadigo y a la que sefiale la Direccion de Higiene Municipal.

Al cumplir con las normativas técnicas, sanitarias, comerciales y sobre todo
ambientales, la empresa estara contribuyendo a la reduccién del nivel de
contaminacion de aire, agua y medio ambiente, logrando asi el uso de tecnologia
computarizada basada en la ecologia.

2.5.- Aspectos Ambientales
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Los aspectos ambientales influyen en la decisiébn de micro localizacién del proyecto

constituye los factores ambientales, por ello es necesario considerar una evaluacion
ambiental del proyecto segun los aspectos legales recomendada por el Codigo de
Arquitectura y Urbanismo del Municipio Quito, la Ordenanza Metropolitana No. 0146 y
el Reglamento para la Prevencion y Control de Contaminacion Ambiental, del acuerdo
Ministerial No. 2144,

La evaluacion ambiental tiene como finalidad determinar la viabilidad del proyecto
desde la 6ptica de la interrelacion proyecto — medio ambiente, tomando en cuenta por
una parte la capacidad de afectacion de las acciones derivadas de la implantacion del
proyecto hacia los componentes ambientales, y por otra, la posible respuesta del

medio hacia el proyecto.

La evaluacion ambiental de un proyecto de inversion se sustenta en el estudio de
impacto ambiental que nos permite identificar la interrelacion proyecto — medio

ambiente.

El término impacto indica la alteracion positiva o negativa que el desarrollo del
proyecto introduce en el medio, y cuya significacibn ambiental es interpretada en
términos de salud y bienestar humano, entendidos en sentido amplio de conservacion
de la reserva genética, de los ecosistemas, de los paisajes y de los procesos

ecoldgicos esenciales.
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ACCIONES DE LA IMPLANTACION DEL PROYECTO

IMPACTO

EFECTO EN EL MEDIO: ALTERACION DE VALORES DEL MEDIO AMBIENTAL

SIGNIFICACION

AMBIENTAL

REPERCUSIONES EN SALUD Y BIENESTAR HUMANO

Gréfico No. 29

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: I. T.

2.5.1.- Identificacién y Descripcién de los Impactos Potenciales

Para la identificacion y valoracion de impactos ambientales se ha elaborado una matriz

cuyo contenido es el siguiente:

Columna 1: listado de las actividades del proceso.

Columna 2: identificacion de los impactos ambientales.

Valoraciéon del Impacto Ambiental.

ACTIVIDAD

IMPACTO AMBIENTAL
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Preliminares Generales
(Construccion de fosas para puestos
vehiculares)

Alteracion de la calidad del
suelo

Movimiento de Tierra

Originacion de desechos
Solidos

Construccion de Estructura

Contaminacion del suelo

Contaminacion del aire

Obras de Albadileria

Contaminacion del suelo

Contaminacion del agua

Instalaciones Eléctricas

Instalaciones Sanitarias

Contaminacion del Agua

Descarga de residuos liquidos

Contaminacion de vias
publicas

Desechos sélidos

Contaminacion del Suelo

Residuos Toxicos

Peligro para las salud de las
personas

Almacenamiento de aceites, gasolina

Peligro de causar Incendio

Tabla No. 59

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

2.5.2.- Medidas de Prevencion y Mitigacién

La aplicacion de medidas de mitigacion tiene por objeto eliminar, o0 al menos moderar

los impactos ambientales negativos que fueron identificados anteriormente.

Medidas de Mitigacion de Impactos Ambientales
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IMPACTO AMBIENTAL

FACTOR

AMBIENTAL MEDIDAS DE MITIGACION
IDENTIFICADO AFECTADO
Alteracion de la calidad del Fertilidad del _ .
suelo suelo e Manejo adecuado de materiales y desechos
de sélidos
e Reducir al minimo posible la generacion de
desechos solidos provenientes del uso
inadecuado o ineficiente de materiales
mediante el empleo de adecuados procesos
productivos
e Disposicién adecuada de desechos solidos a
Originacién de desechos Calidad del través de sistemas de Qliminacién ecologica
L0 : de los mismos
sélidos ecosistema

Contaminacién del suelo

Calidad de varios
productos
agricolas y
pecuarios

e Adecuados procesos de aislamiento y
disposicion de materiales contaminantes.
e Empleo de materiales biodegradables y
reciclables, que no contaminen el medio
ambiente
e Los pisos debe ser de material impermeable
(asfalto o cemento) con la finalidad de evitar
la contaminacioén del suelo.
e Esta area debe estar completamente techada

Contaminacion del aire

Biodiversidad de
un radio de 500
metros de la
ubicacion del
proyecto

e Empleo de sistemas de deteccion de emision
de gases.
e Empleo de adecuados sistemas
silenciadores de equipos

Contaminacion del agua

Afeccion arios
naturales, lagos
acequias,
alcantarillados

e Racionar el uso de agua potable destinada a
la limpieza de herramientas y equipos.
e Construir fosa séptica para tratamiento de
aguas residuales
e Emplear métodos para remover los sélidos
en suspension de las aguas residuales.
e Emplear métodos bioldgicos de tratamiento
para los efluentes liquidos

Contaminacioén de las vias
publicas

Contaminacion
del suelo, aire

¢ No votar las descargas de residuos liquidos a

las vias publicas, canales de riego y drenaje

o sistemas de recoleccion de aguas lluvias y
acuiferos, y a todo cuerpo de agua.
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e No utilizar las aguas naturales de las redes
publicas o privadas y las de las aguas lluvias,
con el propésito de diluir los afluentes
liguidos no tratados.
e No se descargara los residuos de hexano en
los colectores de aguas servidas

Contaminacion de | ,  gg construira instalaciones de separacion de

. aire, agua por i i
Peligro para la salud de las g _P grasas, aceites, y materiales granulares
sustancia
personas
solubles en
hexano
L e Disponer de equipos y accesorios contra
Contaminacion incendios.
del aire por e Todo el personal debe tener conocimiento
vapores sobre los procedimientos para el control de
Peligro de causar incendio inflamables o incendios, alarmas y acciones, distribuciones
explosivos de equipo
CAPITULO IIl.- LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

En el presente estudio se disefiara una serie de caracteristicas legales necesarias que
la empresa automotriz deberd cumplir para estar legalmente constituida en la ciudad
de Quito, como lo es informacién concerniente al nombre o razén social, titularidad de

propiedad y tipo de la empresa.

También, se procedera a detallar una estructura organizacional de la empresa
automotriz, es decir quién realizar4 cudales tareas y quiénes seran responsables de
gué resultados; conjuntamente con el mapa estratégico de la empresa en donde

constara visién, misién, objetivos estratégicos, principios y valores.

3.1.- Base Legal.

La empresa es una unidad econémica que, mediante la combinacion de los factores

de la produccion, actia como un elemento dindmico en la fabricacion, rotacion
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(compra-venta) o prestacion de servicios con el objeto de obtener un beneficio

econémico o social; por ello se requiere la opinibn de un consultor, quien debera
recomendar a la organizacion mas apropiada para administrar el proyecto y la
actividad econdmica. Para el efecto debe concurrir a la Superintendencia de

Compaiiias, para los siguientes tramites:

Solicitar la aprobacion de un nombre para la empresa;

Elaboracion de la minuta en la que conste, entre otros aspectos, el nimero de socios

0 accionistas, objeto social, capital social, etc., siempre con el auspicio de un abogado;
Depasito del capital en un banco de la ciudad;

Constitucién legal de la empresa mediante escritura publica en una Notaria del

Cantoén;

Resolucion de la Superintendencia de Compafiias aprobando la constitucién legal de

la empresa;

Marginacion de la resolucion de la Superintendencia de Compaiiias en la Notaria;

Publicacion en un periédico de la ciudad de la constitucién legal de la empresa;

Inscripcion de la empresa en el Registro Mercantil.

Para el normal funcionamiento de las empresas se requiere la obtencion de permisos

y requisitos que habilitan el desarrollo de su actividad.

Es necesario conocer los tramites y costos para obtener el RUC, aportes patronales y
personales al IESS, Afiliacion a las Camaras de la Produccion, permisos para
aprobacién de planos y de construccidén, patentes municipales, registro sanitario,
permisos para el uso de marcas, patentes, etc., entre los mas importantes se citan a

continuacion:
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Obtencién del registro Unico de Contribuyentes, RUC;

Obtencion del Numero Patronal para afiliar a los trabajadores al Instituto Ecuatoriano
de Seguridad social;

Afiliacion a la Camara de la Produccion respectiva;

Obtencidn de la Patente Municipal para ejercer una actividad comercial y operar en el

Distrito Metropolitano de Quito;

El permiso de rotulaciéon y publicidad exterior le permite colocar mensajes publicitarios
(rétulos, letreros, etc.) en espacios publicos o inmuebles de propiedad privada;

A continuacion se procederd a considerar las mas importantes regulaciones que
norman el desarrollo de actividades automotrices; por lo tanto el marco juridico
incurrira en la Ley de Defensa al Artesano, Ley Régimen Municipal, Ley Transito y
Transporte Terrestre y el Cédigo de Arquitectura y Urbanismo del Municipio de Mejia

para empresas autom otrices.

Adicionalmente, serd preocupacion de los directivos de la empresa la administracion

de los recursos humanos; los recursos financieros y la estructura organizacional.

3.1.1.- Nombre o Razén Social

Se considera que el nombre de la empresa es su carta de presentacion, refleja con
claridad al consumidor la idea de servicio que piensa vender, es su sello distintivo
frente a su mercado, por lo mismo debe reunir algunas caracteristicas especificas para

gue sea significativo e identifique en forma objetiva al proyecto:

Debe ser descriptivo.- ha de reflejar por si mismo, el giro del negocio de la empresa o

bien sus caracteristicas de especializacion.
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Debe ser original.- la ley establece que no pueden existir nombres duplicados, ya que

tienen el caracter de exclusivos para cada empresa individual.

Debe ser atractivo.- el nombre debe ser llamativo y facil de recordar, debe manejarse

en lenguaje verbal comun, lo cual facilita su permanencia en la mente del consumidor.

Debe ser claro y simple.- que se escriba como se pronuncia y viceversa.

Debe ser significativo.- que pueda ser asociado con formas o significados positivos;
por ejemplo “Excelente” o “Excelentia”; reflejan su significado: excelencia, lo cual se

asocia con cosas muy bien hechas y con clase.

Debe ser agradable.- el nombre debe ser atractivo y de buen gusto, que no implique

dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto provoca rechazo en el consumidor.

De esta forma es posible establecer un criterio por puntos donde se presenten una
serie de alternativas de nombres para la empresa en cuestion y de acuerdo a la
calificacion de cada atributo del nombre se elabora un cuadro que facilite la tabulacion
de los resultados y la posibilidad de escoger a aquella alternativa cuyo puntaje sea el
mas elevado (todas las calificaciones se haran de uno a cinco puntos).

Nombre | Descriptivo| Original | Atractivo | Claro| Significativo | Agradable | Total
Fast wash 5 3 3 3 3 2 19

Clear

Car 4 3 4 2 4 1 18
JCClean 5 4 5 5 5 5 29
Only home 3 3 3 3 3 3 18

work

Tabla No. 60
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Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

Una vez realizada la puntuacion y tabulacién anteriores, se procede a seleccionar la
opcion que resultd con puntaje mas elevado, como se muestra en el cuadro, dicha
opcion fue Jalear que es nombre que se le dard a la empresa automotriz de dicho

estudio y el mismo que representara su razén social.

3.1.2.- Titularidad de Propiedad de la Empresa.

Segun la Ley de Compafiias Ecuatoriana, las opciones de Constitucion para la

empresa que el proyecto piensa introducir son las siguientes:

La compaiiia en nombre colectivo;

La compaiiia en comandita simple y dividida por acciones;
La compaiiia de responsabilidad limitada;

La compaiiia an6nima, vy,

La compaiiia de economia mixta.
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TIPO DE

QUIENES PARTICIPAN CAPITAL
COMPANIA
Se contrae entre dos 0 mas personas
gue hacen comercio bajo una razén
- . . Se compone de los aportes que cada
social; la misma que es la formula .
e uno de los socios entrega o promete
enunciativa de los nombres de todos los s
. entregar. Para la constitucion de la
socios, o de algunos de ellos, con la - .
L . compafiia es necesario el pago de no
En nombre agregacion de las palabras "y . o
e menos del 50% del capital suscrito; y si
compaiiia”. Solo los nombres de los . S
i . el capital es aportado en obligaciones
Colectivo socios pueden formar parte de la razén

social.

En comandita

Existe bajo una razén social y se
contrae entre uno o varios socios
solidaria e ilimitadamente responsables
y uno u otros, simples suministradores
de fondos, llamados socios
comanditarios cuya responsabilidad se
limita al monto de sus aportes. La razon

El socio comanditario no puede llevar en
via de aporte a la compafiia su
capacidad, crédito o industria.

simple y social sera necesariamente el nombre
de uno de los socios y se le agrega las
dividida por palabras "compafiia en comandita”.
acciones
El capital de la compaifiia esta formado
por las aportaciones de los socios y no
serd inferior a $400.
Se contrae entre tres 0 mas personas Estara dividido en participaciones.
gue solamente responden por las
De

responsabilidad

limitada

obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales. A la razon
social se afiaden las palabras
"compafiia limitada".

Al constituirse la compafiia el capital
estard integramente suscrito y pagado
por lo menos en el 50% de cada
participacion.
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Andnima

Es una sociedad cuyo capital esta
dividido en acciones negociables y esta
formado por la aportacion de los
accionistas que responden por el monto
de sus acciones. Las sociedades o
compafiias civiles andnimas que estan
Sujetas a todas las reglas de las
sociedades o compafiias mercantiles
anénimas.

La compafiia podra establecerse con el
capital autorizado que determina la
escritura de

constitucion. Podra aceptar
suscripciones y emitir acciones hasta el
monto de ese capital. El

momento de constitucion, el capital
suscrito y pagado minimos sera de

$800.

De economia

mixta

El Estado, las Municipalidades, los
Concejos Provinciales y las personas
juridicas de Derecho Publico o las
personas juridicas semipublicas, podran
participar conjuntamente con el capital
privado en el capital y gestion social de
esta compafiia.

Las entidades podran patrticipar en el
capital suscribiendo su aporte en

dinero o entregando equipos,
instrumentos agricolas o industriales,
bienes muebles e inmuebles, efectos
publicos y negociables asi como
también mediante la concesion de

prestacion de un servicio publico por un
periodo determinado.

Tabla No. 60

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.
i Tiempo en |Calificacion de
Tipo de !
empresa constituirse| Paramentros
i (En dias) Anteriores
En Nombre
Colectivo 45 2
En
C_omandlta 30 .
simple por
acciones
Responsabili
dad limitada 15 5
Anonima 20 3
Econémia
Mixta 21 4
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Tabla No. 61
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

La estructura de la compafiia se basara en aportaciones de socios que contribuyen
con su capital, esta estipulado que se tendran dos o tres socios que aportaran con su
capital para la marcha de la empresa y la expectativa de estos sera de crecimiento, en
vista de que la empresa que concierne al proyecto ha de crecer en capital y en
mercado de cobertura, la estructura juridica que mas se apega a la realidad y
ambiciones del proyecto es la de Compafia de Responsabilidad Limitada, en vista del
capital que se aportara entra dentro del rango de Constitucion la Compaiia que

ampara esta estructura juridica.

No se ha optado por una sociedad anGnima porque no se piensa emitir acciones
ademas de que emprender en una estructura como esta seria muy largo y costoso, no
es conveniente para la empresa ni para sus socios.“Servicios Automotrices Integrados
“JCCLEAN” Cia. Ltda..”, la empresa de servicios automotrices, se constituira como
una empresa de responsabilidad limitada. Ya que cumple con las condiciones

requeridas para serlo:

Capital minimo de 400 délares americanos

Debe existir un minimo de 3 socios y un maximo de 15.

La empresa estara constituida por 4 socios y se estima que dicha empresa cuente

con un capital social aproximado de 45,000 délares americanos.

En el siguiente cuadro se detalla algunas ventajas y desventajas de una Compafiia de

Responsabilidad Limitada.
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Ventajas Desventajas

* Es aplicable a

L * No permite tener mas 15 socios
empresas familiares

* En caso de quiebra
responden por las

obligaciones sociales * Las acciones no son
hasta el monto de sus negociables.
aportaciones
individuales.

* El capital puede estar | * Constituir empresas familiares
constituido tanto por mucha veces trae un riesgo por
aportes monetarios y cuanto se puede involucrar la
aportes en especies. | vida personal con la profesional.

* La participacion de
cada socio es
transmisible por
herencia.

* La compaiiia de
responsabilidad limitada
es transferible por acto
entre vivos, en beneficio
de otro u otros socios de
la comparfiia o de
terceros.

* Las resoluciones se
tomaran por mayoria
absoluta de los socios
presentes.

Tabla No. 62
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: I. T.

3.1.3.- Tipo de Empresa (sector, actividad).

“JCCLEAN” Cia. Ltda. esta encaminada a ser una empresa de servicios automotrices
integrados la misma que se encuentra en el sector automotriz, en el subsector

indirecto de establecimientos especializados de servicios automotrices.

“JCCLEAN” Cia. Ltda. brindara servicios automotrices especializados como son:

Mantenimiento Basico, Limpieza de Carroceria, Limpieza de Interior vehiculos dirigido
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a vehiculos livianos de la ciudad de Quito; pero dichos servicios serdn ofertados a

través de paguetes integrados tal como se lo mencioné en el estudio técnico numeral.

3.2.- Mapa Estratégico.

Dentro del mapa estratégico del proyecto, se definira la base filosofica de la empresa,
la misma que estd compuesta por la visidn, mision, objetivos, principios y valores
empresariales, a partir de los cuales se definen las estrategias competitivas que mejor

se adapten a la filosofia de la empresa.

Vision.-

La vision de una organizacion esta relacionada a un objetivo o ideal a largo plazo, es

la concepcion del ultimo objetivo que una organizacion desea obtener.
Los componentes que una vision debe poseer son los siguientes:
Posicionamiento en el mercado

Ambito de Accién

Valores

Principios organizacionales

Giro del negocio.

La definicion de la Vision, para la empresa de servicios automotrices “JCCLEAN” Cia.

Ltda, se ha articulado de la siguiente manera:

VISION 2012

“Convertirse en la empresa automotriz mas reconocida por su excelencia en el
desempefio de servicios automotrices a nivel nacional, es decir ser lider en este
tipo de negocios, ademas de ser los mejores en cuanto a calidad, precio,

financiamiento y promociones”.

-112 -



Mision.-

La exposicion de la mision corporativa es el primer indicador de como una
organizacion visualiza las exigencias de sus grupos de interés. Su propoésito consiste
en establecer el contexto organizacional dentro del cual se realizaran las decisiones
estratégicas, es decir, proporcionar a una organizacion el enfoque y la direccion

estratégica.

La exposiciéon de la misién contiene tres amplios elementos: Una definicién del negocio
de la empresa, una exposicion de las principales metas de la corporacion y una

exposicion de la filosofia corporativa.

MISION

Proveer de servicios automotrices a vehiculos livianos de uso particular asi
como corporativo, a través de personal calificado con una adecuada gestion
empresarial y tecnologia automotriz que se centran en la excelencia de los

servicios y la rentabilidad de la empresa.

OBJETIVOS

Objetivos Estratégicos
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Al hablar de objetivo estratégico, se establece situaciones deseables a conseguir en el

largo plazo, una vez consolidada la imagen de la empresa en el mercado, conocidos
los consumidores y sus requerimientos asi como el giro del negocio. Los objetivos
constituyen resultados que permiten cerrar la distancia entre la situacion actual y un

estado futuro esperado.

Los objetivos estratégicos definidos por la alta gerencia de la empresa de servicios
automotrices “JCCLEAN?” Cia. Ltda, son los siguientes:

Objetivos — Servicio:

Crear estrategias que se centren en conservar a los clientes y construir relaciones de
largo plazo con ellos, con el fin de responder a sus cambiantes necesidades y

expectativas en el servicio automotriz.

Superar las necesidades y expectativas de nuestros clientes; mediante el disefio y
ejecucion de paquetes de servicios automotrices integrados que generen valor
agregado para el cliente; con la finalidad de satisfacer completamente sus

necesidades.

Objetivo — Mercado:

Posicionar un nuevo concepto de servicios automotrices integrados en el mercado a
través de una adecuada gestion empresarial, enfocando siempre las expectativas

encontradas en el estudio de mercado.

Objetivos — Tecnologia:
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Evaluar y organizar maquinaria y herramientas tecnologicas que permitan incrementar

la efectividad y optimizacién en el trabajo del talento humano con el fin de satisfacer al

cliente externo.

Implantar el Sistema Administrativo Estratégico con un modelo de Gestion de
Procesos; con el objeto de adoptar un modelo de administracion orientado al logro de

objetivos mediante el uso de procesos eficientes.

Objetivos - Gestion Empresarial:

Lograr establecer en el mediano plazo, una adecuada distribucion de herramientas
gerenciales, es decir de responsabilidades, actividades y disefio de procesos que
faciliten el trabajo en equipo y el alcance de expectativas de todas las areas de la

empresa y del cliente.

Brindar oportunidades de desarrollo para nuestros colaboradores, a través de
programas de capacitacion y ascensos; con la finalidad de mantener siempre un
talento humano capacitado, motivado y comprometido con los objetivos

organizacionales.

Objetivo — Social:

Educar a las personas acerca de la importancia del mantenimiento preventivo del
vehiculo, de esta forma se busca prevenir dafios en piezas mas criticos, con la

finalidad de crear una cultura preventiva de servicios automotrices.
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Objetivos Econdmico- Financiero:

Maximizar las utilidades de la empresa mediante los programas de prestacion de
servicios y comercializacién a precios competitivos, con un manejo adecuado de la
estructura de costos, que permita a la empresa mantener el nivel de ventas estimado y

por lo tanto la liquidez necesaria para poder operar en el tiempo previsto.

Obtener una rentabilidad justa y sostenida para sus accionistas, mediante la
optimizacion de los recursos financieros de la empresa; con la finalidad de consolidar

el nombre de la empresa en el mercado.

ESTRATEGIAS

Estrategia General

Implantar un sistema integrado de servicio de mantenimiento béasico automotriz a
domicilio centrado en la calidad y la diferenciacion, que permita alcanzar una
organizacion, flexible dindmica y preactiva que permita a través de la mejora continua
en procesos, trabajo en equipo, desarrollo del talento humano y la innovacion de

tecnologia permanente.

Estrategia de Induccién

Se busca cambiar la percepcion y estimular el habito de uso preventivo del
mantenimiento del vehiculo, esto se lo puede realizar a través material promocional del
servicio asi como también a través de asesoria técnicas con los profesionales al

momento del realizar el servicio automotriz.
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Estrategia de Diferenciacion de Servicio

Se busca crear un nuevo modelo de empresa automotriz, implementando paquetes de
servicios automotrices integrados, programas administrativos como la definicion de
procesos administrativos, potencializacion de recursos humanos, que permitan una
mayor organizacion del servicio automotriz; con la finalidad de crear una imagen

empresarial de servicios integrales.

Por otro lado, desde el segundo afio de operaciones, la empresa del proyecto

adoptara las siguientes estrategias:

Estrategia de Expansion

En el mercado de este servicio, la misma que le permitira incrementar, paulatinamente
a través del tiempo, su participacion de mercado en el horizonte de planeacion del
proyecto. Para lograr este incremento de la participacion de mercado, la empresa
implementara se basara en la Administracién de la Calidad Total (TQM), ademas de
ciertas actividades promocionales de sus servicios como: adquirir y actualizar
anualmente las bases de datos de potenciales clientes de la empresa; uso masivo de
medios de publicidad con informacién detallada de la empresa y sus servicio,
mantener actualizada a la empresa en el uso de tecnologia que permita integrar
electronicamente todos los procesos primarios y de apoyo que se ejecutan en el

desarrollo de las operaciones.

Estrategia del competidor

A través de un ataque lateral se pretende atacar a la competencia en areas que han
sido descuidadas por la misma, como es el post servicio; con esto se pretende lograr

un buen posicionamiento del servicio en el mercado.

PRINCIPIOS Y VALORES
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“JCLEAN” Cia. Ltda sera una empresa que contara con equipos de diagndstico de

Gltima tecnologia con personal técnico calificado, basados en principios y valores

como honradez, seriedad y cumplimiento lo que da en todo trabajo una garantia total.

Los principios y valores de la empresa influyen en la forma en que esta trabaja y logra
sus objetivos, a continuacion su definicion par el caso de la empresa automotriz
“JCLEAN?” Cia. Ltda.

PRINCIPIOS:

La empresa automotriz de servicios integrados se sujetard bajo los siguientes

principios:

Clientes: saber escuchar a nuestros clientes para mejorar constantemente los

servicios automotrices a fin de satisfacer sus necesidades actuales y futuras.

Personal: el éxito depende del personal altamente competente que trabaje con

eficiencia y agilidad en la prestacion de servicios.

Calidad: “JCLEAN” Cia. Ltda estara perennemente comprometida con la calidad total
del servicio, por lo que todo el talento humano tiene que desarrollar la cultura de

calidad total en servicios y en la atencion al cliente.

Responsabilidad legal: las operaciones financieras, sanitarias se desarrollara sujetos a

Leyes.

VALORES:
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La empresa automotriz de servicios integrados se mantendra sujeta bajo los siguientes

valores:

Honestidad: realizando cada una de las acciones personales y laborales con verdad e
integridad; combatiendo por todos los medios licitos toda forma de corrupcion,

procurando salvaguardar los intereses de los socios y los clientes.

Respeto: considerando los principios, pensamientos, sentimientos y acciones tanto de

los clientes internos como externos.

Responsabilidad: cumpliendo los deberes y obligaciones en el tiempo indicado de una
forma adecuada, teniendo en cuenta que es un compromiso el que el vehiculo quede

en perfectas condiciones.

Honradez: Este valor es muy importante dentro de las empresas no solo de servicios,
sino en general puesto que forma parte de la imagen institucional frente al cliente
externo. Los precios y el trato forman este valor dentro del servicio automotriz

prestado.

Lealtad: Dentro de la empresa de servicios se afirma que el mencionada valor es la

fidelidad de sus empleados hacia la organizacion en las actividades encomendadas.

Orden: Este valor representa los parametros de actividades que requiere el servicio,
por lo tanto la practica por parte de los empleados de la organizacion es importante en

la estructuracion de la prestacion.
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MISION

Proveer de servicios automotrices a vehiculos
livianos de uso particular asi como corporativo, a
través de personal calificado con una adecuada
gestibn empresarial y tecnologia automotriz que
se centran en la excelencia de los servicios y la
rentabilidad de la empresa.

Implantar un sistema integrado de servicio de
mantenimiento  basico automotriz a domicilio
centrado en la calidad y la diferenciaciéon, que
permita alcanzar una organizacion, flexible dinamica
y preactiva que permita a través de la mejora
continua en procesos, trabajo en equipo, desarrollo
del talento humano y la innovacién de tecnologia
permanente.

-121 -

“Convertirse en la empresa automotriz
mas reconocida por su excelencia en el
desempefio de servicios automotrices a
nivel nacional, es decir ser lider en este
tipo de negocios, ademas de ser los

mejores en cuanto a calidad, precio,
financiamiento y promociones”.

PRINCIPIOS:

La empresa automotriz de
servicios integrados se sujetara
bajo los siguientes principios:

e Mejoramiento Continuo.
e Alta Competitividad.
e Calidad Total




3.3.- Organizacion Administrativa.

La organizacion administrativa es la descripcion ordenada de las unidades

administrativas de una organizacion en funcién de sus relaciones de jerarquia.

La descripcion de la organizacion administrativa debe corresponder con la
representacion grafica en el organigrama, tanto en lo referente al titulo de las unidades
administrativas, como a su nivel jerarquico de descripcion.

3.3.1.- Estructura Organizacional por procesos

Para “JCLEAN” Cia. Ltda la estructura organizacional tiene como caracteristica toma
en cuenta a los procesos tanto agregadores de valores como de apoyo determinados

en la cadena de valor “Anexo”.

De esta manera se determina un delegado por proceso, para que de esta forma se
lleve un control y mejoramiento continuo; en los servicios ofertados por dicha

empresa, sin dejar de lado a las areas de administracion y contabilidad.

Junta General de Accionistas:

Objetivo:
Designar y remover administradores y gerentes
Aprobar las cuentas y los balances que presenten administrador y contador.

Decidir acerca del aumento o disminucion del capital social y la prérroga del contrato

social.
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Actividades:

Realizar concursos de merecimientos
Nombrar Gerente de la empresa
Dar a conocer su decision

Solicitar periddicamente los balances al gerente de la empresa

Aprobar o realizar las observaciones pertinentes a los balances de la empresa
Poner a consideracion la alternativa de aumentar o disminuir el capital.
Realizar el estudio financiero

Realizar el analisis financiero

Llevar a cabo la decisiéon

Gerente

Objetivos:

Disefiar el Plan Estratégico de la Empresa.

Implantar un sistema efectivo de comunicacion interna.
Disefiar el manual organico funcional

Controlar y planificar las actividades del area administrativa y técnica

Actividades:

Identificar las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas.
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Disefio de la base filoséfica de la empresa.

Analisis de las fuerzas del mercado.
Elaboracion de objetivos, estrategias y planes de accion.
Determinacion de las actividades del cronograma

Estimacion de tiempo de cada actividad.

Asistente Administrativa y Contable

Obijetivos:

Implantar el sistema contable y coordinacién de las areas de la empresa

Actividades:

Coordinar el trabajo entre las areas de la empresa.

Estimacion del tiempo de cada actividad del cronograma

Llevar el libro diario, mayor y realizacién de los balances de la empresa.

Analista de Marketing

Obijetivos:

Elaborar una estadistica de los servicios para lograr mejores resultados.
Actividades:

Almacenamiento, procesamiento y proyeccion de los datos de estudios de mercado

Proporcionar los elementos necesarios para nuevas promociones, financiamientos.
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3.3.2.- Descripcion de Procesos.

Proceso de Mantenimiento Basico Automotriz

OBJETIVO:

Establecer la metodologia a emplear para la planificacion, programacién, aprobacion,
gjecucion, control y evaluacion de los procesos a realizarse para la prestacion del

servicio de Mantenimiento Basico Automotriz.

ALCANCE:

Este procedimiento es aplicable a exclusivamente para el Mantenimiento Basico

Automotriz con atencién a domicilio.

RESPONSABLES:
Funcionario Descripcion de la responsabilidad
Recepcidn de la llamada del cliente y llenar la
Secretaria hoja de trabajo
Canalizar la orden al operario
Realizar el servicio de mantenimiento basico
Operario con agilidad y calidad.
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PROCEDIMIENTO:

La secretaria recepta la llamada y toma la orden de servicio, es decir los datos del
cliente y la direccion, posteriormente revisa que operador esta libre y entrega la orden

de servicio.

Para el mantenimiento basico el operador viaja a la direccion donde se encuentra el
cliente, previa verificacion de que tenga todos los materiales e insumos para el servicio
a realizarse, sino es asi, solicita al Bodeguero se le facilite dichos materiales y realiza
las siguientes actividades de mantenimiento basico automotriz cuando arriba a la

direccion del cliente:

Revision y extraccion del aceite usado

Cambio de filtro de aceite

Revision filtro de aire

Cambio de filtro de aire

Revision Filtro de Gasolina

Cambio de filtro de gasolina

Reposicion de aceite y ajuste de perilla

Por dltimo el operario realiza la factura del servicio de mantenimiento automotriz, y
regresa a la empresa; éste a su vez se reporta con la secretaria para entregar factura,
dinero y su llegada a la empresa. En el caso de existir novedades informa al

Administrador.

DOCUMENTOS DE REFERENCIA:
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Diagrama de ASME de Procedimiento de Mantenimiento Basico Automotriz

REGISTROS:
. Hoja de Trabajo

. Factura

Proceso de Limpieza de Carroceria

OBJETIVO:

Establecer la metodologia a emplear para la planificacion, programacion, aprobacion,
gjecucion, control y evaluacion de los procesos a realizarse para la prestacion del

servicio de Limpieza de Carroceria.

ALCANCE:

Este procedimiento es aplicable a exclusivamente para Limpieza de Carroceria con
atencién a domicilio.

RESPONSABLES:
Funcionario Descripcion de la responsabilidad
Recepcioén de la llamada del cliente y llenar la
Secretaria hoja de trabajo
Canalizar la orden al operario

-127 -



Realizar el servicio de limpieza de carroceria

Operario con agilidad y calidad.

PROCEDIMIENTO:

La secretaria recepta la llamada y toma la orden de servicio, es decir los datos del
cliente y la direccion, posteriormente revisa que operador esté libre y entrega la orden

de servicio.

Para la limpieza de carroceria el operador viaja a la direccion donde se encuentra el
cliente, previa verificacion de que tenga todos los materiales e insumos para el servicio
a realizarse, sino es asi, solicita al Bodeguero se le facilite dichos materiales y realiza
las siguientes actividades de limpieza de carroceria cuando arriba a la direccién del

cliente:

Enjuague de carroceria

Lavado manual del vehiculo

Secado de carroceria

Limpieza de vidrios

Limpieza de marcos de puertas

Aspirado Interior

Limpieza tablero

Por ultimo el operario realiza la factura del servicio de limpieza de carroceria, y regresa
a la empresa; éste a su vez se reporta con la secretaria para entregar factura, dineroy
su llegada a la empresa. En el caso de existir novedades informa al Administrador.
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DOCUMENTOS DE REFERENCIA:

. Diagrama de ASME de Procedimiento de Limpieza de Carroceria
REGISTROS:

. Hoja de Trabajo

. Factura

Proceso de Limpieza de Interior

OBJETIVO:

Establecer la metodologia a emplear para la planificacion, programacion, aprobacion,
gjecucion, control y evaluacion de los procesos a realizarse para la prestacion del

servicio de Limpieza de Interior.

ALCANCE:

Este procedimiento es aplicable a exclusivamente para Limpieza de Interior con

atencion a domicilio.

RESPONSABLES:
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Funcionario Descripcion de la responsabilidad
Recepcion de la llamada del cliente y llenar la
Secretaria hoja de trabajo
Canalizar la orden al operario
Realizar el servicio de limpieza de interior con
Operario agilidad y calidad.

PROCEDIMIENTO:

La secretaria recepta la llamada y toma la orden de servicio, es decir los datos del

cliente y la direccion, posteriormente revisa que operador esta libre y entrega la orden

de servicio.

Para la limpieza de interior el operador viaja a la direcciébn donde se encuentra el

cliente, previa verificacion de que tenga todos los materiales e insumos para el servicio

a realizarse, sino es asi, solicita al Bodeguero se le facilite dichos materiales y realiza

las siguientes actividades de limpieza de interior cuando arriba a la direccion del

cliente:

Limpieza de felpas laterales

Desmanchado de tapiz

Limpieza de techo

Ambientalizacion

Limpieza de vidrios interior

Limpieza de Asientos

Limpieza de felpas laterales
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Por ultimo el operario realiza la factura del servicio de limpieza de interior, y regresa a

la empresa; éste a su vez se reporta con la secretaria para entregar factura, dinero y

su llegada a la empresa. En el caso de existir novedades informa al Administrador.

DOCUMENTOS DE REFERENCIA:

Diagrama de ASME de Procedimiento de Limpieza de Interior

REGISTROS:

. Hoja de Trabajo

. Factura

Proceso de Logistica

OBJETIVO:

Establecer la metodologia a emplear para la planificacion, programacion, aprobacion,
gjecucion, control y evaluacion de los procesos de Logistica que utilizara la empresa

para la prestacion de servicios.

ALCANCE:
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Este procedimiento es aplicable a exclusivamente para Logistica de la empresa

automotriz.
RESPONSABLES:
Funcionario Descripcion de la responsabilidad
Controlar el inventario de  insumos
automotrices
Bodeguero
Realizar la gestién de adquisicidon de insumos

PROCEDIMIENTO:

Realiza cotizaciones con los diferentes proveedores para tener una base de datos de

precios y financiamientos de los insumos y materiales automotrices; paralelamente

solicita a los operarios los requerimientos que necesiten para sus servicios, las

mismas listas son corroboradas con el stock de bodega. Materiales que éste bajos en

su stock los solicita.

A continuacion un resumen de las actividades a realizarse:

Elaboracion del Pedido

Verificacionde materiales e insumosVerificacion

Ingreso al Inventario

Distribucion de Insumos

DOCUMENTOS DE REFERENCIA:

. Diagrama de ASME de Procedimiento de Logistica
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REGISTROS:

. Hoja de Trabajo

. Factura
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3.3.3.- Organigrama

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

ADMINISTRACION

|

AREA
ADMINISTRATIVA

Fuente: Procesos

Elaborado Por: Juan Carlos Orozco

AREA OPERATIVA
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SOCIOS

-Definir competencia del nivel directivo
-Andlisis Financieros

ADMINISTRADOR

-Andlisis Estratégico

-Definir jerarquias y funciones
-Coordinar el trabajo de las areas
-Estimacion de tiempos de actividades
-Estimacion de tiempos de actividades

SECRETARIA BODEGUERO OPERADORES
- Recepcion la llamada y Pedido -Actividades de Logistica -Actividades de Mantenimiento Basico Automotriz
-Abrir Orden del Servicio -Inventario -Actividades de Limpieza de Interiores
-Ingreso de Base de Datos -Control de Bodega -Actividades de Carroceria
-Despacho

Fuente: Procesos de Servicios Automotrices
Elaborado Por: Juan Carlos Orozco

Capitulo IV.- Estudio Financiero

“La parte del analisis financiero pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual es el monto de los
recursos econdémicos necesarios para la realizacion del estudio, cudl sera el costo total
de la operacion de la planta, asi como otra serie de indicadores que serviran como

base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion financiera”*°

4.1.- Presupuestos

4.1.1.- Presupuestos de Inversion

19 Evaluacion de Proyectos, Gabriel Baca Urbina 4ta Edicién, Pagina 160
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‘Es la estimacion programada, de manera sistematica, de las condiciones de
operacion y de los resultados a obtener por un organismo en un periodo

determinado”*!

4.1.1.1.- Activos Fijos

“Los activos fijos constituyen aquellos bienes permanentes exclusivos que la empresa
utilizara sin restricciones en el desarrollo de sus actividades productivas. Dentro de
los activos fijos se encuentran los activos fijos tangibles los que a su vez pueden ser
depreciables, no depreciables y agotables. Los activos fijos depreciables son aquellos

activos que pierden su valor por uso, obsolescencia, destruccion total o parcial” *°.

En el presente estudio se puede definir a la depreciaciéon como normal, esto es, que
dicha depreciacion se sujeta a la naturaleza de los bienes y a la duracién normal de

su vida util, acorde con las normas legales aceptadas por la practica contable

Por lo cual se determina lo siguiente:

Activo Fijos Monto

Equipos de Oficina $ 359
Maquinaria $ 5.723
Vehiculos $ 22.000
Equipos de Computacion $ 3.200
Total Activos Fijos $ 31.282

Tabla No. 62
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

1 presupuestos, Jorge E Burbano Ruiz, 2da Edicién, Péagina 9
12 Zapata, Pedro. Contabilidad General. Tercera Edicién. Mc. Graw Hill. Colombia. Agosto de 1999
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Los activos detallados en la tabla anterior como inversion inicial se registran en libros,

también se toman en cuenta la depreciacion que se carga a los costos fijos pues se da
por el desgaste de dicho activo. El método utilizado es la depreciacion acumulada

Ccomo se presenta en la seccion anexos.

4.1.1.2.- Activos Intangibles.

Los activos intangibles o diferidos son el conjunto de bienes propiedad de la empresa
necesarios para su funcionamiento, y que incluyen: patentes de invencion, marcas,
disefios comerciales, nombres comerciales, asistencia técnica o transferencia de
tecnologia, gastos preoperatorios de instalacion y puesta en marcha, contratos de
servicios (como luz, teléfono, télex, agua, corriente trifasica y servicios notariales),
estudios que tiendan a mejorar en el presente o en el futuro el funcionamiento de la
empresa, como estudios administrativos o de ingenieria, estudios de evaluacion,

capacitacion de persona dentro y fuera de la empresa

A continuacién se menciona la inversion en activos intangibles y el detalle de los

mismos que son necesarios para la operacion del presente estudio:

Activos Intangibles
. Precio
Activo Unitario
Gastos de Constitucion $ 2.690,00
Gastos de Instalacion $ 3.200,00
Total $ 5.890,00
Tabla No. 63

Elaborado por: Juan Carlos Orozco
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Fuente: Andlisis Financiero

Los activos intangibles se amortizan a los cinco periodos subsiguientes utilizados para

las proyecciones con una suma constante de $1.178.

4.1.1.3.- Capital de Trabajo

“Al capital de trabajo se le define como la diferencia aritmética entre el activo circulante
y el pasivo circulante, desde el punto de vista contable; pero desde el punto de vista
practico, al capital de trabajo se le precisa como aquel capital adicional; es decir
distinto de la inversién en activo tangible e intangible, por ende sera aquel capital con

que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa’*® .

Para determinar el capital de trabajo para el proyecto se ha tomado en cuenta lo
necesario para las operaciones de un mes de trabajo, ademas se lo ha clasificado en

costos variables y costos fijos.

En el calculo del capital de trabajo se emplea “el método del periodo que determina la
cantidad de recursos necesarios para financiar la totalidad de los costos de operacién
durante el lapso comprendido desde que se inician los desembolsos hasta que se
recuperan los fondos a través de la cobranza de los ingresos generados por la

venta™* .

La férmula a emplear se detalla a continuacion:

3 Evaluacion de Proyectos, 4ta Edicion, Baca Urbina, Pag 169
1 Preparacion y Evaluacion de Proyectos, McGraw-Hill, 4ta Edicion, N. SAPAG, Pag. 234
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Costoanual

ICT =—————*numero.de..dias..de..desfase
365
ltem Cantidad
Costos Fijos $ 16.123,87
Costos Variables $ 30.111,71
Gastos Ad y Vtas $ 25.204,31
Costo Total $ 71.439,90
Tabla No. 64

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Y con los 30 dias de desfase necesarios para cumplir con pagos a proveedores se

obtiene el capital necesario para el presente estudio.

Dias 365

# de Dias Desfase 30

Capital de Trabajo $ 5.871,77
Tabla No. 65

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

4.1.2.- Cronograma de Inversiones

Las inversiones dentro del presente estudio cumplen un papel importante puesto que
de ello depende las operaciones y actividades de la empresa. Por esta razén a

continuacion se muestra el orden cronolégico de inversiones que seguira la empresa.
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Periodos Anuales

Item

o) 1 2 3 4 5
Activo Fijos 24121,00| 0,00] 0,00 3200,00 0,00 13121,00
Equipos y Maquinaria 2121,00 2121,00
Vehiculos 22000,00, 11000,00
Reposicion Eq’mpos 3200,00
de Computacion
Activos Intagibles 5890,00
Capital de Trabajo 5871,77
Total $ 35.882,77 $ - $ | $ 3.200,00 $ -l $ 13.121,00

Tabla No. 66

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero

El calendario de inversiones de reemplazo esta en funcion de la estimacion de la vida
util de cada activo, lo que puede determinarse “en funcion a cuatro criterios basicos: la
vida de cada util contable, la técnica, la comercial y la econdmica que define el

momento éptimo para hacer el reemplazo™® .

De igual manera se indica en el cuadro anterior el incremento de maquinaria y
vehiculos para satisfacer la demanda proxima en el tercer periodo en curso del

proyecto.

4.1.3.- Presupuestos de Operacion.

El presupuesto de operacion del presente estudio se forma a partir de los ingresos y
egresos de operaciones, el mismo que tiene la finalidad de pronosticar un estimado de
las entradas y salidas monetarias de la empresa, durante los periodos que estén en

relacion con la vida util del proyecto.

4,1.3.1.- Presupuestos de Ingresos

1> Preparacion y Evaluacion de Proyectos; Nassir Sapag Chain; Pagina 244
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Los ingresos de la empresa se generan directamente de la venta de los servicios de

mantenimiento basico automotriz, por lo que los ingresos anuales es el resultado del
producto entre el nUmero de vehiculos atendidos por el precio del servicio requerido ya
sea mantenimiento basico, limpieza de carroceria o limpieza de interiores, sin dejar de

lado los ingresos no operacionales, como también la venta de los activos depreciados.

Para la elaboracion de los presupuesto de ingresos se disefia los precios por cada
servicio y por el lugar de entrega. Esta determinacion de precios se realizo bajo el

método de costos; el cual se presenta a continuacion:

Precio a Domicilio
- Costo Variable | Costo Fijo Total Costo % de | Precio del
Nombre del Servicio o o Insumos y -
Unitario Unitario fiios margen | servicio
Mantenimiento Basico Automotriz | $ 1255( $ 561 $ 18,16] 20% $ 21,79
Limpieza de carroceria $ 3,25( $ 561| $ 8,86 20% $ 10,63
Limpieza de Interiores $ 3,77 $ 561] $ 9,38| 20% $ 11,26
Tabla No. 67

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

La diferencia entre los precios se basa en los costos fijos y variables mano en el
margen de ganancia. Detallado la diferencia en los costos se basa en la mano de obra
directa utilizada y los insumos utilizados; pues el servicio a domicilio necesita de un

insumo complementario de gasolina el cual efectia la variacién de precios.
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Precio en el Local

. Costo Variable| Costo Fijo Total Costo %de |[Precio del
Nombre del Servicio o o Insumosy -
Unitario Unitario . margen | servicio
fijos
Mantenimiento Basico Automotriz 17,25 $ 3,04|$ 2029 25% $ 25,36
Limpieza de carroceria 155| $ 3,04 $ 459 [ 20% $ 5,51
Limpieza de Interiores 2,07 $ 3,04 $ 511 | 20% $ 6,14
Tabla No. 68

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Hay que tomar en cuenta que el estudio clasifica los servicios en dos grupos repartido

en el local y a domicilio. Lo ya mencionado contribuye a la elaboracion de la tabla de

ingresos por venta de prestacion de servicios automotrices.
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PRESUPUESTO DE INGRESOS DE VENTAS A DOMICILIO
PERIODOS ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANOS
AfO 1 % DE INCREMENTO INFLACION VENTAS INFLACION|  VENTAS INFLACION | VENTAS INFLACION|  VENTAS
3,46% 10,00% TOTAL 3,61% 10% TOTAL 3,75% 10% TOTAL 3,87% 10% TOTAL

SERVICIO| DEMANDA | PRECIO TOTAL PRECIO CANTIDAD PRECIO | CANTIDAD PRECIO | CANTIDAD PRECIO | CANTIDAD
MBA 1820 |$ 2179 $ 39657.82] $ 22,54 2002 $ 4513408] $ 2336 2202 $ 514359]$ 2423 2422 $ 5860437|$ 2517 2664 $  67.056,80
LC 607 $ 1063 $  6.45351] $ 11,00 668 $ 73479 $ 1140 735 $ 837697|$ 11,82 809 $ 956579] $ 1228 890 $ 1093071
LI 607 $ 1126]$ 6.83483] $ 11,65 668 $  778213]$ 1207 735 $ 887194]$ 1252 809 $ 10131000 $ 1301 890 $ 1157657
TOTAL ANUAL $ 52.946,15| $ 60.264,17 $ 68.684,89| $ 78.391,16] $ 89.564,08

Tabla No. 69

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero
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PRESUPUESTO DE INGRESOS DE VENTAS EN EL LOCAL
PERIODOS ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A1 %0 E INCREMENTO | INFLACION. | VENTAS INFLACION| ~ VENTAS INFLACION |  VENTAS INFLACION | VENTAS
3,46% 10,00% TOTAL 361% | 10,00% TOTAL 3,75% 10,00% TOTAL 3.87% 10,00% TOTAL
SERVICIO| DEMANDA | PRECIO | ~ TOTAL PRECIO | CANTIDAD PRECIO | CANTIDAD PRECIO | CANTIDAD PRECIO | CANTIDAD
MBA | 1697 |s  2236| s 37934085 2313[ 1866 | 4316461]$ 2307 2053 | 490558]|$  2487| 2258 |6 5614640 5 2583] 2484 |5  64.15062
LC 566 |s  1120[s  e311|s  1s0] 62 s 7o0749]s  1201] e84 |s s21219]s 1246 752 |5 036684  1204] 827 [s 1070218
LI se6 | 1183[s  eese30|s 1224 62 [ 7616|1268 e84 | s s6728L|$ 1315|752 [$ 98223 s 1366| 827 |$ 1130247
TOTALANUAL | § 50.957,59] § 57.98385] § 66.090,57] § 75.405,47] $ 86.155,26
TOTALINGRESOS | ANOL |$ 10390374 ANO 2 |$ 11824802 | ANO 3 |'s 13477546 | ANO 4 |$ 153.796,63 | ANO 5 |$ 17571935
Tabla No. 70

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero
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De igual manera se presenta la proyeccion de ingresos mensuales para el primer afio

del servicio a domicilio.

Por parte del servicio prestado en el local, tomando en cuenta el 5,5 % de la demanda
insatisfecha se obtiene presupuesto de ingresos para el primer afio detallado en la

seccion anexos.

Parte de los ingresos se encuentran los percibidos por venta de activos depreciados a
| tercer afio correspondientes a los equipos de computacion con el 5% del precio del

activo.

4.1.3.2.- Presupuestos de Egresos

El presupuesto de egresos consiste en proyectar los costos totales como los gastos
administrativos y los financieros producidos por el préstamo bancario realizado. Previo
a esto se realiza la proyeccion de los costos con los gastos presentados en la tabla

siguiente:
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PROYECCION DE COSTOS

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

INFLACION ANUAL 3,46% 3,61% 3,75% 3,87%
VENTA + INFLACION 13,46% 13,61% 13,75% 13,87%
Costos Afiol Aflo2 Afo3 Afio4 Aflo5
Costos Fijos
Arriendos 5.400,00 5.586,98 5.788,77 6.005,63 6.237,99
Depreciaciones 6.309,80 6.309,80 6.309,80 6.309,80 7.621,90
Seguro 2.857,38 2.857,38 3.069,48 3.069,48 5.269,48
Mantenimiento 1.556,69 1.556,69 1.556,69 1.556,69 2.762,74
Total $ 16.12387|3% 1631085|% 1672474 |$% 1694160 $ 21.892,11
Costos Variables a Domi
Mano de obra directa 6.744,36 7.652,32 8.693,94 9.889,03 11.260,55
Insumos y materiales 23.367,35 26.513,19 30.122,11 34.262,79 39.014,72
Total $ 30111,71|$ 34.16551| $ 38.816,05| $ 44.151,82| $ 50.275,27
Costos Variables en Local
Mano de obra directa $ 2.066,82 | $ 2.34507| $ 2.664,27| $ 3.030,51| $ 3.450,81
Insumos y materiales $ 1466288 |$ 16.636,87| $ 18.90145| $ 21.499,70( $  24.48151
Total $ 16.729,70|$ 1898194 |$ 2156572|% 2453021 % 27.932,32
Costo Variable Total $ 46.84141|$% 5314745[% 60.381,77|% 68.682,03| $ 78.207,59
Costo Total $ 6296528|% 69.45829|% 77.10651|% 85.623,63|$% 100.099,70
Gastos
Publicidad 90,00 93,12 96,48 100,09 103,97
M.O.l. Sueldos Adm 10.225,32 10.579,37 10.945,69 11.355,75 11.795,11
Servicios Basicos 11.400,00 11.794,73 12.203,12 12.660,29 13.150,13
Internet 420,00 434,54 449 59 466,43 484,48
Total 22.135,32 22.901,76 23.694,88 24.582,56 25.533,68
Gastos Financieros 3.068,99 2.016,40 764,09
Total $ 2520431|% 2491817 ($ 2445897 |$ 2458256 | $ 25.533,68
Tabla No. 71

La tabla anterior presenta la proyeccion de los costos y los gastos, teniendo la

particularidad de que el incremento de periodo se efectla en base a la inflacion anual

proyectada como se lo puede apreciar en la seccién anexo, también se aprecia que los

costos fijos no sufren variacién por motivos de la moneda en utilizacion es fuerte y no

presenta volatilidad que pueda afectar a los costos fijos. De igual forma se puede

determinar los gastos administrativos.
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Pero por otra parte los costos variables si tienen variacion con respecto a la inflacién

como se indicé anteriormente. Y con respecto a los gastos administrativos se reducen

conforme el pago de la deuda se de progresivamente hasta el periodo namero tres.

Por lo tanto es un gasto variable.

En resumen se presenta el cuadro siguiente que presenta las variables proyectadas

que constituyen los egresos del estudio.

PRESUPUESTO DE EGRESOS

4.1.3.3.-

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Estructura de Financiamiento

Periodo
ITEM
1 2 3 4 5
Costos Fijos 16.123,87 16.310,85 16.724,74 16.941,60 21.892,11
Costos Variables 46.841,41 53.147,45 60.381,77 68.682,03 78.207,59
Costo total 62.965,28 69.458,29 77.106,51 85.623,63 100.099,70
Gastos Administrativos 22.135,32 22.901,76 23.694,88 24.582,56 25.533,68
Gastos Financieros 3.068,99 2.016,40 764,09
Total Egresos $ 151.134,87| $ 161.818,35| $ 178.671,99| $ 195.829,82| $ 225.733,09
Tabla No. 72

Para la implementacién y puesta en marcha de la empresa JCCLEAN CIA. Ltda. Se

ha previsto una estructura de financiamiento, donde los recursos provendran de los

accionistas en un 40,75%, y la diferencia a un préstamo bancario a un plazo de tres

- 147 -




afios con un interés del 12% anual promedio de las Instituciones financieras de la
localidad.

En el siguiente Cuadro se muestra la estructura de financiamiento de la Empresa
“JCCLEAN’ CIA. Ltda.

Estructura Financiera
Fuentes de Financiamiento %
Propias $ 23.044| 5354%
Préstamo $ 20.000( 46,46%
Inversion Requerida $  43.044| 100%
Tabla No. 73

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

4.1.4.- Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio constituye una situacion de la empresa, donde el volumen de

produccion, alcanza a cubrir los costos variables y fijos, sin obtener utilidad alguna”*®

El mantenimiento basico y la limpieza automotriz es un caso especial de servicios,

debido a que todos los costos de un servicio varian de acuerdo al tamafio y marca del

16 Baca Urbina; Evaluacion de Proyectos 4ta Edicion; Pagina 171
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vehiculo; sin embargo se puede utilizar la técnica del punto de equilibrio para

identificar el nimero 6ptimo de vehiculos que deben atenderse por servicio y en el

lugar ya sea en el local o domicilio.

Para la determinacion del punto de equilibrio se requiere la existencia de cuatro
elementos basicos: precio unitario de venta, los costos variables y los costos fijos, por
lo que, se estima conveniente dar a continuacion una definicién corta de cada uno de

estos tipos de costos, asi:

Costos Fijos: Son aquellos costos operacionales de un negocio que no varian, en un
periodo de tiempo dado, con los volumenes de produccion y ventas de la unidad de
negocio; por lo que, se concluye que estos costos se mantienen constantes a
diferentes niveles de produccion y ventas.

Costos Variables Totales: Son aquellos costos operacionales de un negocio que
varian en relacion directa con el volumen de produccion y ventas de una unidad de
negocio; asi, a mayores volimenes de operacion corresponden mayores costos

variables totales y viceversa.

Punto de Equilibrio en Cantidades Punto de Equilibrio en Dolares
CFT
. __CFT " _1(c—vuj
° (P-CWu) IT
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PUNTO DE EQUILIBRIO
MANTENIMIENTO BASICO A

ITEM ATO
Costo Fijo Total $ 10.203,64
Precio $ 21,79
Costo Variable Unitario $ 1255
Punto de Equilibrio Q 1.104
Punto de Equilibrio $ $ 24.05815

Tabla No. 74

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO MANTENIMIENTO
BASICO AUTOMOTRIZ A DOMICILIO
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Gréfico No. 30
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: Analisis Financiero.
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PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA
CARROCERIA A DOMICILIO

ITEM ANO

1
Costo Fijo Total $ 3.40121
Precio $ 10,63
Costo Variable Unitario $ 395
Punto de Equilibrio Q 461
Punto de Equilibrio $ $ 489857

Tabla No. 75

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero
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Grafico No. 31

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: Andlisis Financiero.
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PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA
INTERIOR A DOMICILIO
ITEM ANO
1
Costo Fijo Total $ 3.401,21
Precio $ 11,26
Costo Variable Unitario $ 377
Punto de Equilibrio Q 454
Punto de Equilibrio $ $ 511545

Tabla No. 75
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA DE INTERIOR A
DOMICILIO
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Gréfico No. 32
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: Analisis Financiero.

A continuacion se detalla el punto de equilibrio de los servicios a prestarse en el local:
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PUNTO DE EQUILIBRIO
MANTENIMIENTO BASICO
ITEM ANO
1
Costo Fijo Total | $ 12.752,16
Precio $ 22,36
Costo Variable
Unitario $ 11,11
Punto de
Equilibrio Q 1.134
Punto de
Equilibrio $ $ 25.351,63
Tabla No. 76

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO MANTENIMIENTO BASICO EN
LOCAL
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Gréafico No. 32

Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: Andlisis Financiero.

PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA
CARROCERIA A DOMICILIO
ITEM ANO
1
Costo Fijo Total | $ 4.250,72
Precio $ 11,20
Costo Variable
Unitario $ 1,81
Punto de
Equilibrio O 453
Punto de
Equilibrio $ $ 5.071,81
Tabla No. 77
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Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA DE CARROCERIA
EN EL LOCAL
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Gréfico No. 33
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: Andlisis Financiero.

PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA
INTERIOR A DOMICILIO
ITEM ANO
1

Costo Fijo Total | $ 4.250,72
Precio $ 11,83
Costo Variable
Unitario $ 2,34
Punto de
Equilibrio Q 448
Punto de
Equilibrio $ $ 5.297,20

Tabla No. 78

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero
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PUNTO DE EQUILIBRIO LIMPIEZA INTERIOR EN
LOCAL
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Gréfico No. 34
Elaborado por: Juan Carlos Orozco.

Fuente: Andlisis Financiero.

4.2.- Estados Financieros Pro forma.

Los estados financieros pro forma tienen como objetivo pronosticar un panorama
futuro del proyecto, y se preparan a partir de informacion recopilada en los
presupuestos estimados de cada uno de los rubros que intervienen desde la ejecucion

del proyecto, hasta su operacion.

Los estados financieros se requieren principalmente, para realizar evaluaciones y
tomar decisiones de caracter econoémico, por lo que, deben contener en forma clara y
comprensible la informacién relevante de la empresa y que se puede expresar en

términos monetarios.

4.2.1.- Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

El estado de resultados, frecuentemente denominado estado de pérdidas y ganancias,
presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas durante un periodo
especifico generalmente de un afio. Permite establecer en que medida los capitales

invertidos rinden utilidades o en defecto generan pérdidas, muestran las operaciones y
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los ingresos generados llevandonos a determinar la efectividad econdmica del

proyecto™’.

El estado de resultados pro forma es un documento dinamico que tiene como finalidad
mostrar los resultados econémicos de la operacion prevista del proyecto para todos los

periodos que integran el periodo de vida econdmica del mismo.

Estado de Resultados
Afo Aflo Afio Afo Afio
ITEM 1 2 3 4 5
(+) Ventas netas 103.903,74 | 118.248,02| 134.77546| 153.796,63| 175.719,35
(-) Costo de ventas 62.965,28 69.458,29 77.106,51 85.623,63| 100.099,70
(=) Resultado Bruto en Ventas 40.938,46 48.789,73 57.668,95 68.173,00 75.619,64
(-) Gastos de administracion 22.135,32 22.901,76 23.694,88 24.582,56 25.533,68
(=) Resultado Operacional 18.803,14 25.887,96 33.974,07 43.590,44 50.085,96
(-) Gastos financieros 3.068,99 2.016,40 764,09 0,00 0,00
(+) Otros ingresos 0,00 0,00 300,00 0,00 0,00
(=) Resultado antes Participacion 15.734,15 23.871,56 33.509,98 43.590,44 50.085,96
(-) 15% participacion trabajadores 2.360,12 3.580,73 5.026,50 6.538,57 7.512,89
(=) Resultado antes Impuesto Renta 13.374,02 20.290,83 28.483,49 37.051,87 42 573,07
(-) Impuesto a la renta (25%) 3.343,51 5.072,71 7.120,87 9.262,97 10.643,27
(=) Resultado Neto 10.030,52 15.218,12 21.362,61 27.788,90 31.929,80
(-) Reserva Legal (10%) 1.003,05 1.521,81 2.136,26 2.778,89 3.192,98
(=) Utilidad Distribuible $ 00274719% 1369631 |$ 19.22635|% 25.010,01|$ 28.736,82
Tabla No. 79

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Con respecto al estado de resultados pro forma, puede observarse claramente que el
presente proyecto de inversion esta en condiciones de generar utilidades contables a
lo largo de todo el periodo de operacién de la propuesta; razén por la cual puede
concluirse que el presente proyecto de inversion si tiene expectativas de rendimientos

financieros positivos para sus inversionistas.

Y Fundamentos de Administracion Financiera, SCOTT, Besley y BRIGHMAN, Eugene; P&g. 97
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4.2.2.- Flujos Netos de Fondos

Los flujos netos de fondos se derivan del estado de origen y aplicacién de recursos y
de la proyeccion del estado de resultados. La proyeccion del flujo de caja es uno de
los estados financieros pro forma mas importantes, ya que la evaluacion se efectuara

sobre los resultados que en este se determinen.

4.2.2.1.- Del Proyecto sin Financiamiento.

El Flujo Neto de Fondos del Proyecto permite medir la rentabilidad de toda la inversion
independientemente de sus fuentes de financiamiento. Por lo tanto se asume que no
existe un financiamiento externo y que la inversion inicial esta cubierta con recursos de

los propietarios de la empresa.
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FLUJO NETO DEL PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Ingresos 103.903,74 | 118.24802 | 13477546 | 153.796,63 | 175.719,35
Venta de Activos 300,00
Costos Variables 46.841,41 53.147,45 60.381,77 68.682,03 78.207,59
Costos Fijos 1612387 | 1631085 | 16.72474 | 1694160 | 2189211
Gastos 2213532 | 22900176 | 2360488 | 2458256 | 2553368
Administrativos
Depreciaciones 6.309,80 6.309,80 6.309,80 6.309,80 7.621.90
Amortizacion Activos 117800 | 117800 | 117800 | 117800 | 117800
Intangibles
Utiidad antes de 1131534 | 1840016 | 2678627 | 3610264 | 41.286,06
Participacion
Participacion 15% 1.697,30 276002 | 401794 5.415,40 6.192,91
trabajadores
Utiidad antes de 061804 | 1564014 | 2276833 | 3068724 | 3500315
Impuestos
Impuestos 25% 2.40451 3.910,03 5.602,08 767181 8.773.29
Utilidad Neta 721353 | 1173010 | 1707625 | 2301543 | 26.319,86
Depreciaciones 6.309,80 6.309,80 6.309,80 6.309,80 7.621.90
Amortizacion Activos 117800 | 117800 | 117800 | 117800 | 1.178.00
Intangibles
Inversion Inicial 43.043,77
Inversién de remplazo 3.200,00
Inversion de Activos 13.121,00
Inversion cap Trabajo 5.871.77
Valor activos en libros 15.436,90
Flujo de Caja $ 4891554 | $ 14.70133| $ 19.217.90] $ 21.36405] $ 30.503.23| $ 37.435.66
Tabla No. 80
Elaborado por: Juan Carlos Orozco
Fuente: Andlisis Financiero
42.2.2.- Del Proyecto con Financiamiento.
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Para este caso, el gasto de capital esta cubierto con recursos de los accionistas 0

propietario de la empresa y con fondos de terceros, esto es recursos monetarios

provenientes del mercado financiero.

Este flujo permite medir la capacidad de pago frente a los préstamos que ayudaron a

su financiamiento. Al incorporar el monto del préstamo, los intereses anuales y la

amortizacion de cada periodo el flujo de caja del inversionista queda como se muestra

a continuacion:

FLUJO NETO DEL PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero

Detalle 0 1 2 3 4 5

Ingresos 103.003,74 | 11824802 | 134.77546 | 153.796,63 | 175.719,35

Venta de Activos 0,00 0,00 300,00 0,00 0,00

Costos Variables 46.841,41 | 5314745 | 6038177 | 68.682,03 | 78.207,59

Costos Fijos 1612387 | 16.310,85 | 16.724,74 | 16.941,60 | 21.892,11

Gastos 2213532 | 2290176 | 2369488 | 2458256 | 2553368

Administrativos

Gastos financieros 5.547,50 6.600,09 7.852,41

Depreciaciones 6.309,80 6.309,80 6.300,80 6.309,80 7.621,90

Amortizacion Activos 1.178,00 1.178,00 1.178,00 1.178,00 1.178,00

Intangibles

Utilidad antes de 8.246,35 16.383,76 | 2602218 | 36.10264 | 41.286,06

Participacion

Participacion 15% 1.236,95 2.457,56 3.903,33 5.415,40 6.192,91

trabajadores 15%

Utilidad antes de 7.009,39 1392620 | 2211886 | 30.687,24 | 35.09315

Impuestos

25% 25% 1.752,35 3.481,55 5.529,71 7.671,81 8.773.29

Utilidad Neta 5.057,05 1044465 | 1658914 | 2301543 | 26.319.86

Depreciaciones 6.309,80 6.309,80 6.309,80 6.309,80 7.621,90

Amortizacion Activos 1.178,00 1.178,00 1.178,00 1.178,00 1.178,00

Intangibles

Inversion Inicial 43.043,77

Inversion de remplazo 3.200,00

Inversion de Activos 13.121,00

Préstamo Bancario 20.000,00

Amortizacion del 3.068,99 2.016,40 764,09

Préstamo

Inversion cap Trabajo 5.871,77

Valor activos en libros 15.436,90

Flujo de Caja $ 2801554 | $ 719734 $ 11.33235| $ 20.112.85| $ 30.503.23| $ 37.435.,66
Tabla No. 81
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4.3.- Evaluacion Financiera

En esta seccion se procede a efectuar la evaluacion financiera del presente estudio de
inversion, para lo cual se utilizardn principalmente los flujos de efectivo calculados
tanto para el proyecto sin o con financiamiento; para, finalmente determinar si la
propuesta de ejecutar el estudio tiene o no viabilidad financiera, que, en ultima
instancia, puede ser un factor determinante en la decision sobre la aceptacion o

rechazo de la presente propuesta de inversion.

4.3.1.- Determinacion de la Tasa de Descuento

Para la determinacion de la tasa de descuento se toma en cuenta variables
econOmicas nacionales como la inflaciéon anual y la tasa premio correspondiente al

riesgo pais que esta en funcién de la volatilidad politica, social y econémica.

A continuacion se presenta el calculo del TMAR (Tasa minima de rendimiento) de

acuerdo a lo anteriormente mencionado.

CALCULO TMAR
Variable %
Inflacion 3,70%
Tasa Premio 2,50%
Tasa Pasiva Referencial 5,80%
TMAR 12%
Tabla No. 82

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero
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El TMAR del Banco es el interés del 17,5% se utiliza como parametro de referencia

para el calculo del TMAR del proyecto para luego tomar en cuenta el capital propio y
de igual manera el financiado se determina de manera ponderada la TMAR con
respecto a la tasa de interés activa de los Bancos con la sumatoria de la inflacién

proyectada anual al 2008.

4.3.2.- Criterios de Evaluacion.

“Los criterios de evolucion se basan en métodos que analizan la informacion idonea,
extraida del estudio financiero y en particular los flujos netos de caja que se conforma

por la utilidad operacional, menos la participacién laboral, menos el impuesto a la

renta, mas los gastos y costos que no constituyen salida de efectivo”®.

Con lo dicho anteriormente se determina que los criterios son los siguientes:

TIR>TMAR

VAN>0

RAZON BENEFICIO COSTO>1

43.2.1.- Valor Actual Neto

Este método consiste en traer todos los ingresos de efectivo o flujos netos de caja de

un proyecto y compararlos con la Inversion Inicial Neta.

'8 preparacion y Evolucion de Proyectos; 4ta Edicion; Econ. Edilberto Meneses
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Si el VAN es positivo e inclusive igual a cero, la inversion es provechosa y por tanto

convendra llevar a efecto el proyecto. En caso contrario se rechazaria.

Cuando el VAN es > 6 = a cero, la empresa obtendra un rendimiento mayor o igual

que el costo de oportunidad del capital y por lo tanto conviene ejecutar el proyecto.

Puede interpretarse como el maximo valor que una empresa o inversionista estarian

dispuesto a pagar la oportunidad de llevar a efecto el proyecto, sin detrimento de las

utilidades.

La formula empleado para determinar el VAN con financiamiento y sin financiamiento

es la siguiente tomando en cuenta la TMAR:

N
VAN = INV INI + F-I_-\n
T=1 ‘+|/

VAN — | + FNC1 FNC2 FNCn

et @in? e

Por lo que se determina el VAN para el proyecto sin financiamiento a continuacion:

VALOR ACTUAL NETO SIN FINANCIAMIENTO

Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja 3 14,701,33| $ 19.217,90| $ 21.364,05| $ 30.503,23| $ 37.435,66
Inversion $ 43.043,77
3 13.126,19| $ 15.320,40| $ 15.206,51| $ 19.385,35| $ 21.242,00
$ 41.236,67
Tabla No. 83

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

-162 -




Fuente: Andlisis Financiero

Con el calculo anteriormente sefialado se establece que el flujo de caja sin
financiamiento es positivo de $41.236,67 con la tasa de descuento del 12% por lo cual

se define que el proyecto es viable.

Y de igual forma se obtiene para el proyecto con el préstamo bancario.

VALOR ACTUAL NETO CON FINANCIAMIENTO
Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja $ 7.197,34| $ 11.332,35| $ 20.112,85| $ 30.503,23| $ 37.435,66
Inversion $ 4304377
Inicial

$ 6.426,20| $ 9.034,08| $ 14.315,93| $ 19.385,35| $ 21.242,00

$ 27.359,80
Tabla No. 84

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero

Con los resultados de la tabla anterior se afirma el flujo de fondo con financiamiento
genera un VAN positivo de $27.359,80 de igual manera con la tasa de descuento del
12% por lo cual el proyecto es viable, es decir se paga el préstamo y se obtiene

utilidades.

4.3.2.2.- Tasa Interna de Retorno.
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La tasa interna de retorno constituye otro método de descuento muy utilizado para

evaluar inversiones. Se define como la tasa de descuento que hace que el valor
actual neto sea cero; es decir que el valor presente de las entradas de efectivo sera

exactamente igual a la inversion inicial neta realizada.

Una TIR mayor que el costo de oportunidad garantiza que el proyecto rinde mas que la
inversion alternativa. La TIR es la maxima tasa de interés a la cual el empresario o el
inversionista tomaria dinero prestado para financiar la totalidad del proyecto,
repagando con lo producido la totalidad del principal de la deuda y de sus intereses y

sin perder un délar.

La férmula a emplear es la siguiente:

FNC1 N FNC2 FNCn

TIR =
Gt @en? @

-1=0

En el presente proyecto tenemos lo siguiente:

Sin Financiamiento
VAN $ 41.236,67
TIR 34%
Tabla No. 85

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero
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4.3.2.3.-

Con Financiamiento

VAN $ 27.359,80
TIR 46%
Tabla No. 86

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Periodo de Recuperacién de la Inversion.

El plazo de recuperacion de una inversion o periodo de repago, sefiala el nimero de

afios necesarios para recuperar la Inversion Inicial Neta, sobre la base de los Flujos

Netos de Caja o Entradas de Efectivo que genere en cada periodo de su vida util.

Esta forma de seleccionar un proyecto es todavia muy utilizada por los inversionistas y

ordinariamente fijan ciertos criterios de tiempo maximo de repago y rechazar aquellos

gue se demoran mas en recuperar.

De esta manera se procede a calcular los flujos de caja descontados para el proyecto

sin y con financiamiento:

RECUPERACION DE LA INVERSION SIN FINANCIAMIENTO

Detalle

1

2

3

4

5

Flujo de Caja

$

17.480,00

$ 22.988,65

$ 25.649,51

$ 3540541

$ 43.036,71

Inversion
Inicial

$ 42.970,05

Flujo
Descontado

$

15.607,15

$ 18.326,41

$ 18.256,81

$ 22.500,78

$ 2442019

VALOR Q
QUEDA EN
CAJA LUEGO
DE LOS
FLUJOS

$

15.607,15

$ 33.933,56

$ 52.190,37

$ 74.691,15

$ 9911134

Criterio de
Recuperacion

5,939583464

Tabla No. 87

Elaborado por: Juan Carlos Orozco
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Fuente: Andlisis Financiero

ANO 3

MES 11

DIA 16
Tabla No. 88

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero

Para el proyecto con financiamiento se obtiene el siguiente cuadro:

RECUPERACION DE LA INVERSION CON FINANCIAMIENTO

Detalle

1

2

3

4

5

Flujo de Caja

$

10.238,48

$ 15.465,99

$ 24.800,96

$ 3540541

$ 43.036,71

Inversion
Inicial

$ 42.970,05

Flujo
Descontado

$

9.141,50

$ 12.329,39

$ 17.652,84

$ 22.500,78

$ 24.420,19

VALOR Q
QUEDA EN
CAJA LUEGO
DE LOS
FLUJOS

$

9.141,50

$ 21.470,89

$ 39.123,72

$ 61.624,50

$ 86.044,69

Criterio de
Recuperacion

2,051300249

Tabla No. 89

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

ANO 4

MES 8

DIA 6
Tabla No. 90

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero
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43.2.4.- Relaciéon Beneficio/Costo

Este método no difiere mucho del VAN, ya que se fundamenta en los mismos
conceptos sobre los flujos descontados, tanto de las entradas como de las salidas de
efectivo. La diferencia se encuentra en la sumatoria de las entradas a caja

actualizadas se divide entra la inversion neta.

La razon beneficio costo indica el rendimiento, en términos de valor presente, que

proviene de la suma invertida como se indica la férmula siguiente:

i FCN
RAZONB/C = @)
INVERSION

Si la razén B/C es mayor a 1, conviene aceptar el proyecto; en caso contrario se
rechazaria. Si la razén B/C es >= 1 significa que el VAN es positivo o igual a cero,
respectivamente. En consecuencia estos dos métodos dan la misma solucion cuando

se trata de tomar decisiones de aceptacion — rechazo de un proyecto.

RELACION BENEFICIO COSTO SIN FINANCIAMIENTO

Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja $ 14.701,33| $ 19.217,90| $ 21.364,05| $ 30.503,23| $ 37.435,66
Inversion $ 43.043,77
Inicial

$ 13.126,19| $ 15.320,40| $ 15.206,51| $ 19.385,35| $ 21.242,00
RELACION
BENEFICIO $ 1,96
COSTO

Tabla No. 86

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero
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Con el célculo efectuando en la tabla presentada se establece que por cada dolar
invertido se obtiene una ganancia de $ 0,96.

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

RELACION BENEFICIO COSTO CON FINANCIAMIENTO

Detalle 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja 3 7.197,34( $ 11.332,35( $ 20.112,85( $ 30.503,23| $ 37.435,66
Inversion $ 43.04377
Inicial

3 6.426,20( $ 9.034,08| $ 14.315,93| $ 19.385,35| $ 21.242,00
RELACION
BENEFICIO $ 1,64
COSTO

Tabla No. 86

Por parte del proyecto con financiamiento se determina que por cada délar invertido se
obtiene una ganancia de $ 0,64.

4.3.2.5.-

Analisis de Sensibilidad.

El analisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrian las diversas

variables en la rentabilidad del proyecto. En la situacion actual se construyen dos

escenarios.

Optimo:

En el caso de que se mantenga la economia estable con los mismos parametros de

referencia las ventas se pueden incrementar hasta en un 5% anual; las tasas de

interés se reduzcan en un 5%.
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Sin
Financiamiento
VAN $56.141,29
TIR 42%
B/C 2,31
Tabla No. 87

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero

En este caso se determina que el TIR al aumentar el 8% de en las ventas se

incrementa en un 3% vy la relacién beneficio costo aumenta $1, 31 y se reduce el

tiempo de recuperacion hasta en 6 meses.

Sin Con
Financiamiento | Financiamiento
VAN $56.141,29 $43.074,64
TIR 42% 58%
B/C 2,31 2,00
Tabla No. 88

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero
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Diferencia de Variables
VAN $14.904,62 $ 15.714,85
TIR 8% 12%
B/C $0,35 $0,37
Tabla No. 89

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Para el caso del proyecto con financiamiento se puede decir que el TIR aumenta en un
12% vy la relacion costo beneficio de $2 y de igual forma se reduce el tiempo de

recuperacion en seis meses.

Pesimista:

Para este caso rige bajo parametros iguales como el optimista; es decir tasas de

interés altas; bajas en las ventas:

Sin
Financiamiento
VAN $ 30.918,38
TIR 28%
B/C 1,72

Tabla No. 90
Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

Se afirma bajo este andlisis que la TIR se reduce en un 6% lo que se define que
mantiene rentable sufriendo diferenciaciones en la variables ya mencionadas en tal

forma se aumenta el tiempo de recuperacion.

Con respecto al analisis con financiamiento se obtiene lo siguiente:
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Sin Con
Financiamiento | Financiamiento
VAN $ 30.918,38 $16.179,07
TIR 28% 37%
B/C 1,72 1,38
Tabla No. 90

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Analisis Financiero

Diferencia de Variables
VAN $ 10.318,29 | $ 11.180,73
TIR 6% 9%
B/C $ 0241 % 0,26
Tabla No. 81

Elaborado por: Juan Carlos Orozco

Fuente: Andlisis Financiero

De esta manera se establece se reduce en 6% igual al analisis sin financiamiento;
determinando también que sufren una misma diferenciacion ya mencionada. Pero

mantiene una aceptable rentabilidad de acuerdo al TIR en comparacion con el TMAR.

-171 -



CAPITULO V.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.- Conclusiones

@ Los servicios automotrices de mantenimiento basico estara ubicado en la
Administracion Zonal Norte del Distrito Metropolitano de Quito, por ser el lugar
donde el parque automotor tiene mayor peso con 61% de matriculados con

domicilio en dicho lugar.
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5.2.-

El servicio automotriz de mayor utilizacion es el cambio de aceite y filtros con

un 60% y la limpieza de carroceria y del interior del vehiculo con un porcentaje
similar del 20%

Se determin6é que el servicio de mantenimiento basico automotriz esta en
funcién del nimero o volumen de servicios ofrecidos, esto permite ser mas

efectivo y rentable.

La determinacion de precios de los servicios tanto a domicilio como en el local
se basa bajo el establecimiento de costos fijos unitarios; costos variables
unitarios y un margen de ganancia del 20%; lo cual permite tener una
aceptable rentabilidad.

La empresa estara constituida por cuatro accionista; por lo se establece la
formacion de una empresa Limitada dentro de los parametros de legalidad de

la empresa.

Con respecto a la parte financiera se establecid que a pesar de que ocurra
cambios de la economia interna del pais; la rentabilidad no tendra mucha
sensibilidad

Recomendaciones

El planteamiento del presente estudio es consistente en cada una de las
etapas que lo componen, lo que se refleja en la factibilidad, sustentabilidad,

viabilidad y la conveniencia de la inversion, siendo recomendable su ejecucion.
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@ Buscar proveedores de insumos que permita un mayor plazo de crédito; lo cual

permitird contar con un mayor capital de trabajo.

@ Obtener la calidad en el servicio mediante una retroalimentacion, misma que se

puede conseguir con sugerencias de los clientes.

@ La presentacion de los servicios automotrices por si misma contribuird a la
diferenciacion, pues seran prestados a domicilio y en local, con tecnologia de

punta en limpieza de carroceria, de interiores y tapizado.
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INTRODUCCION

Si hay un nicho creciente en el mundo es el de los automoviles y todo lo que tiene que
ver con ellos. Uno de los negocios relacionados mas rentables es sin duda el de
mantenimiento basico y limpieza, que ha crecido considerablemente. En 2005 se

vendieron cerca de 40 mil 969 unidades automotrices en la Republica, un incremento
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de 3.8% respecto de 2004, lo que habla de un creciente nimero de automovilistas vy,

por lo tanto, del mercado.

Ecuador muestra un creciente incremento del parque automotor es uno de los con
mayor cantidad de vehiculos por nUmero de habitantes. Por ello, el emprender un
negocio de mantenimiento basico y lavado de autos muestra un gran auge. En los
Ultimos afos crecié de manera sorprendente el nimero de lavados manuales, ahora
se han conformado otros nuevos conceptos de autolavado: semiautomaticos y

automaticos.

Se estima que mas de 70% de los automovilistas lavan méas de una vez por semana
su vehiculo, por lo que el potencial para los servicios de lavado en nuestro pais es
muy grande. Abundan los de tipo manual, pero poco a poco se han posicionado los
semiautomaticos, es decir los que utilizan aparatos como aspiradoras, pulidoras o
mangueras de presion. Los automaticos son mas escasos, pero sin duda sera cuestion

de tiempo para que se posicionen en el mercado.

“El hecho de que tenga maquinas de lavado facilita el trabajo a los lavacoches y hace
mas rapido el servicio para los clientes, pero al principio es una inversion fuerte. Lo
recomendable es iniciar todo de forma manual y poco a poco invertir en el negocio con
ese tipo de instrumentos, que a fin de cuentas te van a permitir ganar mas dinero y dar

un mejor servicio”.

Ademés de ofrecer el ahorro de tiempo, este tipo de negocios contribuyen a cuidar el
agua, ya que la mayoria cuenta con equipos de reciclado que permiten economizar el
vital liquido, porque en estos tiempos no estd permitido el utilizarlo

indiscriminadamente.
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