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RESUMEN EJECUTIVO

Laempresé@ SERVI Cl ESEFDEMRMRNTENIMIENTO PREVENTIVO

PARA TRANSPORTE LI VI AICARS BB 9 AdckhcE P
proposito de cubrir las necesidades del parque automotor en las zonas rurales, con
servicio oportuno y rapido; ya que en dichos lugares el trabajo que se realiza es
manual el mismo requiere de mucho tiempo y esfuerzo fisico en las personas que
realizan este trabajo.

Por tal razén el presente proyecto va dirigido al transporte liviano y pesado,
siendo todos los potenciales clientes de este parque automotor losapeBicip
beneficiarios ya que al adquirir este servicio ellos pueden retomar rapidamente sus
actividades diarias.

Actualmente existen pequefios talleres que prestan el servicio pero no enfocada a
la necesidad del cliente, por lo cual el presente proyectod@ane finalidad ser

un modelo para promover el desarrollo econémico y tecnoldgico de la ciudad.
Donde para el presente proyecto se han utilizado las diferentes herramientas para
determinar la viabilidad del proyecto, las herramientas que se usaranatela p
financiera son el analisis del VAN, la TIR, la Relacién Costo Beneficio, Punto de
Equilibrio, el analisis de Sensibilidad, de esta manera los inversionistas tomaran la
decision de implantacion de la empresa, generando fuentes de trabajo a corto y
largo plazo.

El factor tiempo es primordial en todo tipo de trabajo, por lo cual la empresa
contard con flujos de procesos administrativos eficientes, ademas la prestacion de

servicios seran rapidos y mecanicos, disminuyendo de esta forma el esfuerzo
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fisico en los operadores, los tiempos de espera del cliente y teniendo como
resultado un servicio garantizado para la poblacién del centro del pais, con
personal capacitado capaz de generar alternativas de solucion inmediata, para
diversas eventualidades que @ae presentar los automotores de la region,

promoviendo la satisfaccion del cliente y el desarrollo de la ciudad como la del

pais.
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EXECUTIVE SUMMARY

The core of the ent servipemairgenandepor lghtendt i ve e

heavy tras por t LARD HEUP@ attempts to fulfill all of the

transportation needs in the countryside zones with an assertive and appropriated
service. Considering that in these places people do such tasks physically as a

consequence a lot of time and effigrheeded.

Considering this issue, this project aims to benefit light and heavy transportation
stakeholders in an attempt to reduce time when performing cars maintenance
activities and continue with their daily activities.

Nowadays, there are small gges where mechanical services are offered but they
do not focus their services on the clients” needs, that is why this projects has as its
hard core to become a paradigm in order to promote an economic and

technological model within the city.

In order todesign this project and establish its viability different tools have been
applied in relation to the financial analysis such as: VAN, TIR, BefQef#t

relation, Equilibrium point and sensibility analysis, attempting to facilitate the
investor’s decisias in implementing this enterprise with the subsequent benefits

in generating short and long term workplaces.

Hence time is the main core in all kind of jobs; the enterprise will administer

effective management processes. Furthermore, the mechamaaksewill be
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done in short periods of time, reducing the operators” physical efforts and waiting
time among clients which will develop into a warranted service for the people
located in the central part of the country. The staff will be capable enough t

generate appropriated alternative solutions for eventualities which might be
presented by automobiles in the region, promoting clients” satisfaction and the

subsequent city and country development.



CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

Determinar la viabilidad de implantacion de la nueva empresa
ASERVI CIl O EXPRESS DE MANTENI MI ENTO
PARA TRANSPORTE LI VI ANdentiftande laS AD OO ,

demanda insatisfecha y fijacion de precios.

1.1 0Objetivos del Estudio de Mercado

Realizar un estudio de mercado, con fel de determinar la
oportunidad de implantacion de la nueva emp@saERVI CI O
EXPRESS DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO PARA
TRANSPORTE LI VI ANDO identifidcdiitl® la Betmanda
insatisfecha vy fijacién de precios.

Establecer estrategias para introducir lapesa en el mercado
automotor.

Determinar cuéles son las necesidades no satisfechas del cliente.
Establecer el nicho de mercado al que quiere llegar la organizacion.
Fijar en la empres#os procedimientos técnicos administrativos mas
apropiados para lggr a satisfacer las necesidades del cliente
Determinar gustos, preferencias, habitos, costumbres de los

consumidores.



1.2 Identificaciéon del Producto o Servicio

El producto "es Ila oferta con que una compafia satisface una
necesidad"(Jerome McCarthy y Withm Perrault, 2000)

Los serviciosson actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen en renta
o0 a la venta, y que son esencialmente intangiple® dan como resultado la
propiedad de algc’(Sandhusen, 1999)

En base al crecimiento del parque automotor en el pais y la falta de un
mantenimiento eficiente en los talleres alejados de la ciudad, nace la idea de crear
una empresa que cubra una paitmificativa de este mercado, ademas el indice
de nivel de actividad economica registrada para el sector de comercio,
mantenimiento y reparacion de vehiculos y venta de combussiblebicé en
abril de 2009 en 88,88. Se puede identificar también quealetividad comercial
del sector automotriz es superior a la actividad econOmica registrada en la
industria (77,580).

El personal ocupado en la actividad de ventas, mantenimiento y reparacion de
vehiculos automotores y motores representa el 12,1% de togersbnal
empleado en el sector comercifINEC, Indicadores de Produccion industrial,
2007)

Durante los ultimos afios, se ha experimentado un crecimiento importante en el

mercadodel mantenimiento vehicular, utilizando varios canales o sistemas para

! Jerome McCarthy y William Perrault, autores del libro "Marketingl@neacién Estratégica de
la Teoria a la Practicaegunda edicion 2000 pag. 14,15
2 Richard L. SandhuseWarketing y Proyectos. México 1999 primera ediciéon pag20.8

3 Fuente: INEC, Indicadores de la Produccion Industrial



cubrir la oferta y demanda, entre los que podemos mencionar: periédicos, radios,
revistas especializadas, internet, y concesionarios.
Algunos  concesionarios como: TALLERES AMBAMAZDA S.A.,
AUTOMOTORES DE LA SIERRA 3., CENTRALCAR S.A, TOYOTA
SERVICIOSS.A, KIA MOTORS S.A. son las organizaciones mas importantes
gue prestan el servicio de mantenimie@toautosa las marcasgue cada una de
ellas representan

Ademas pensando siempre en las necesidades de los clieBt&sR VI CI O
EXPRESS DE MANTENIMIENTO PREVENIVO PARA TRANSPORTE
LI'VI ANO Y PESADOO, estar8 wubicado en | as
un buen servicio, ayudando asi a disminuir la cstige en el centro de la ciudad.
Ademasse dedicara al mantenimiento de toda clase de transporte, brindado la
garantia total en su mantenimiento y en los términos de la legalidad del
automotor. Para el efecto se dispondra de un personal capacitado y equipos con
tecnologia de punta.
Sus instalaciones contaran con flujos de procesos, de manera que no exista
inconformidad por parte de los clientes en el servicio que recibiran sus

automotores.

1.3 Caracteristicasdel Servicia
Mantenimiento preventivgpermite detectafiallos repetitivos, disminuios
puntos muertos por paradas, aumentar la vida Gtil de equipos, disousies de

reparaciones, tanto en motores a diesel o gasolina de transporte liviano y pesado.



Servicio al cliente:es algo que va mas alla de la amabilidad y de la gentileza, el
valor agregado para el clientes por medio de la cual la empresa séngjsira

ante la competencia, ya que la imagen que demos sera la imagen de la empresa
misma ante la sociedad.

Liderazgo: Es la capacidad de tomar la iniciativa, gestionar, convocar, promover,
incentivar, motivar y evaluar a un grupo o equipo, de trabaodel todos los
colaboradores de la empresa colaboraran para cubrir las necesidades de todos los
potenciales clientes.

Toma de decisionesbDentro de la empresa el duefio o gerente vera siempre por el
bienestar de la misma bajo los siguientes parametros auéaplaneacion,
organizacion, direccién y control.

Procesos: La empresa contard con programas de ejecucion de todas las
actividades involucrando a todos sus colaboradores.

Relacion con los clientesla empresa debeonocer y fortalecer la relacion con
nuestros clientes en una negociacién orientada a la venta sin tener que ceder y con
el objetivo de conseguir opciones de mutuo beneficio.

Relacion con los proveedoresuna buena relacion ayuda pgseoduce una
mejora del servicio final al estar bien encardmaesde el principio, obteniendo

asi una mayor satisfaccion del cliente, y esto se traduce en un aumento de las
ventas de los servicios. Lo que es beneficioso para ambas partes

Calidad

La Calidad es herramienta basica para una propiedad inherentdgleetuzosa

gue permite que esta sea comparada con cualquier otra de su misma especie.



Calidad tecnoldgica: Ayudara a prestar un mejor servicen un menor tiempo
posible.

Calidad humana: El contar con personal capacitada, ayudard a una dar
soluciones opdunas a cada uno de los clientes.

Garantia: Es lo mas importante que dara la empresa, ya que de esta dependera
que los clientes vuelvan a hacer uso de nuestros servicios y nos recomienden con
sus amigos y conocidos.

Servicios

Son actividades identificads e intangibles que son el objeto principal de una
transaccion ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o necesidades
Balanceo: ege servicio se refiere agualar o poner en equilibrims neumaticos

de los automotores.

Alineacién de swspension se lo realiza cuando, ustetdserve si sus neumaticos
tienen un desgaste irregular, si la direccién tiende a jalar hacia un lado o si la
direccion vibra.

Alineacion de luces:No toma mas de 5 minutos el alinear las luces de su
automovil y quizae salve la vida. Cuando las luces estan desalineadas, es decir,
no enfocan la carretera a una distancia prudente, el tiempo de reaccion del
conductor disminuye y puede ocasionar accidentes.

Cambio de aceite: Para que un motor tenga una vida larga debemos
preocuparnos de hacer el cambio de aceite con un buen aceite y sin retrasos.
Cambio de filtro: se lo realiza cuandts suciedadilel filtro comienza a entrar al

motor acelerando su desgaste y aumentando el consumo de gasolina.



Cambio de Refrigerante:Damosuna limpieza oportuna antes de que este cause
averias graves en el motor.

Cambiar zapataspastillas/liquido de frenos: Revisamos oportunamente su
vehiculo, para que evite quedarse varado en cualquier lugar, ademas asi podra
evitar accidentes.

Lavado express: Especializados en limpieza exterior e interior de los vehiculos
Aspirado: Redizamos un aspirado completo de las cabinas de sus automoéviles

camiones, bses.

1.3.1. Clasificacion por su uso y efecto de laservicios
El proyecto en estudio se configura derdel sector servicios finales. Existen los
siguientes tipos de servicios dentro de esta de esta catégada, 1995)

e De convivencia, los que a su vez se-diiden en basicos como los
servicios de agua, luz, teléfono, etc.

e Productos que se adquiergmor comparacion, que se sdlviden en
homogéneos heterogéneqgsdonde interesanasla presentacién que el
precio.

¢ Productos que se adquieren por especialidad, como el servicio médico,
servicio relacionado con automoviles, con los cuales ocurre que celando

consumidor encuentra lo que le satisface, siempre regresa al mismo sitio.

* Evaluacion de proyectos, Baddrbina Gabriel, Tercera edicion México F1995, Coleccion
McGraw-Hill



¢ Productos no buscados (cementerios, abogados, hospitalgsguetcson
con los cuales nunca se quiere tener relaciéon, pero cuando se necesitan
se encuentra Isatisface allente.
Para poder determinar una clasificacién exacta del parque automotor se tiene que
conocer que tipos de vehiculos existen en todo el mercado vehicular.
En el parque automotor se pueden encontrar varias clases de vehiculos como son:
automoviles, caionetas, minivan, busetas, buses, camiones y inaglas, todos
ellos necesitan ser atendidos diariamente
Luego de conocer todas las caracteristicas y clases de vehiculos que existen en el
pargue automotor, se sintetiza la siguiente clasificacion derdwwal uso del
mismo:
Vehiculo: medio de transporte a motor, destinado a trasladar personas o cosas.
Transporte Liviano de Carga (CL) y Transporte Mediano de Carga (CM):
Se refiere a la movilizaciobn de mercancias u objetos por medio de vehiculos
motorizados, simples, cuyo peso bruto (chasis + carroceria + carga) no sobrepase
de 6,0 toneladas.

Automovil: Vehiculo liviano que puede transportar hasta cinco personas.



Figura 1.1 Automoviles

Fuente: Autor

JEEP:vehiculode carroceria con disefio especiabpacidad de hasta 8 asientos.

Figura 1.2 JEEP

Fuente: Autor




Transporte Mediano de Carga (CM): Se refiere a la movilizacion de
mercancias u objetos por medio de vehiculos motorizados simples, cuyo peso

bruto (chasis + carroceria + carga) estére 6,1 y 18 toneladas.

Furgoneta: automovil cubierto, derivado de un coche mediano, con puertas
laterales y traseras, con capacidad de carga no mayor a 1000 kg, destinado al

transporte de mercancias o de unos pocos pasajeros.

Figura 1.3. Furgoneta

Fuente: Autor

Camioneta: vehiculo de cuatro llantas con capacidad de carga hasta tres

toneladas
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Figura 1.4 Camioneta

Fuente: Autor

Automotores semipesados (capacidad de tres ejes)
Colectivo: vehiculo de carroceria metalicacon cuatro o seis llantason

capacidad de treinta asientos.

Figura 1.5 Auto Bus

Fuente: Autor
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Furgoneta de Carga: Vehiculo de carroceria completamente cerrada, mas
pequefio que el camion destinado generalmente al reparto de mercaderias; su

capacidad varia de ¥ a 3 ¥ toneladas.

Figura 1.6 Furgén de carga

Fuente: Autor

Transporte Pesado de Carga (CP)Se refiere a la movilizacion de mercancias u
objetos por medio de vehiculos motorizados, simples o acoplados, cuyo peso
bruto (chasis + carroceria + carga) esté entre 18,1 tprkdadas, y hasta 12
toneladas por eje simple.

Bus: vehiculo pesado de seis llantas, con carroceria metélica con capacidad

superior a treinta asientos.
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Figura 1.7 Bus

Fuente: Autor

Camion: vehiculo pesado de seis llantas o mas con capacidgorna tres

toneladas.

Figura 1.8 CAMION

Fuente: Autor
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Tanquero: vehiculo acondicionado con un tanque para transporte de carga

liquida; incluye repartidor de leche.

Figura 1.9 TANQUERO

Fuente: Autor

Volgueta: vehiculo pesado de seis llantas o neés, cajon y elevador automatico
que le permite descargar rapidamente su contenido su capacidad es mayor a tres

toneladas.

Figura 1.10 VOLQUETA

Fuente: Autor
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Trailer o cabezal: vehiculo de gran tonelaje y dotado de una gran plataforma.

Figural.11 TRAILER

Fuente: Autor

Uno de los enigmas mas grandes a la hora de definir la importagicia y
tamafio deuna ciudad es la cantidad de habitantes que tiane| area urbana de
la provincia de Tungurahua, el nimero de habitantes es de 188827el area
rural el nimero de habitantes es de 252707. La poblacién urbana de esta provincia
representa el 2.57 por ciento del totahdbitantes en las areas urbanas de todo el
pais y la poblacion del area rural representa el 5.33 por ciento deti¢ota
habitantes en las areas rurales del J{#N\&C, Reporte Censo, 2001)
De acuerdo con informacién de las 10 casas automotrices que epdaaiudad,
el afio pasado salieron a circulacion 39 600 autos. Se estima que cada una vende al

afo alrededor dBOO carros, de los cuales el 89,4% es de vehiculos livigrals

® Fuente: INEC: Resultados definitivodel VI Censo de Poblacién (afio 2P0

Elaboracion: J. Cevallos
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10.6% esta transporte pesado como buses, camiones y(d&fasura Transito,
2008)

Donde las diferentes concesionarias abarcan un 55% del mézcadourbana)

el 25% por los pequefioallieres mecanicasona rural)

Todos estos datos ayudaran a conocer de mejor manera al mercado potencial, por
ejemplo, podemos ver que el sector al cual debemos atacar con nuestro egrvicio
la zona rural por ser el sector con mayor porcentaje de habgaton un nivel
medio y medio alto. El ingreso promedio liquido de cada familia en este sector es
de USB5000 , ingreso suficiente para adquirgervicio adecuado para sus
vehicules de las diferentes marcasomo ejemplopodemos mencionaen
transportdiviano, un autoChewolet, Toyota, Kia, entre otrog, lo que se refiere

en pesado Hino, \WIsvagen Mercedes, etc.

1.3.2. Productos sustitutos y/o complementarios
Productos sustitutd$Sapag, 2002)Son los productos que satisfacema
necesidad similar, y pdanto el consumidor podra optar por el consumo de ellos
en lugar del bien del proyecto, si éste subiera el precio.
En la provincia de Tungurahua canton Ambato existen muchas alternativas de
movilizacion, mediante las cuales el cliente puede satisfacezcasidad, es por

lo cual necesitan realizar un mantenimiento oportuno a su medio de transporte.

® http://www.hoy.com.ec/noticiascuador/cacsehicularcrecesin-contro268038268038.htm

" Nassir Sapag, Preparacién y Evaluacién de Proyectos,3ra edicion,pag36
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Los bienes sustitutos samuellos bienes que satisfacen una necesidad
similar y por tanto el consumidor podra optar por el consumeltes en lugar
del ben del progcto, si esté subiera de precio
En este casolos productos sustitutos seriamdos los pequefios talleres, que
existen por la zona, los cuales prestan servicios a menores precios.
Bienes complementarios: son aquellos que se consumen encanjnata, y por
tanto, si aumenta la cantidad consumida de otro y viceversa.
Los bienes complementarios serian las pequefias enderezadoras, vulcanizadoras, y

las empresas que venden los repuestos para todo tipo de vehiculos.
1.3.3. Normatividad Técnica, Sanitariay Comercial

Normatividad Técnica.

Para el funcionamiento de la empresa de mantenimiento preventivo para
automotores livianos y pesados debe cumplir con los requerimientos estipulados
en los reglamentos u ordenanzas municipales elaborades$ lhastre Municipio
de Ambat6, los cuales son:

e Original o copia de carta de pago al predliai¢o requisito)

e Permisos de cerramientos

e Fraccionamientos

e Aprobacién de planos de construccion

8

http://www.ambato.gov.ec/sitio2/index.php?option=com_content&view=article&id=96&Itemid=1
10
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ISO 9004:2000 que se refieren a recomendaciones para llevar a cabo laasnejor
de calidad
Para la realizacion del proyecto se delmmsidera el impacto ambiental que
tendra al momento de su instatati por lo cual se hace referencia a la
NORMATIVA BASICA DEL AMBIENTE O LA LEY DE GESTION
AMBIENTAL publicada en el registro oficiah'2 45 del 30 de julio del 1999,
capitulo 2 Ade | a evalwuaci-n de i mpacto
art.19 al 27, que se refie a cuidael medioambiente
Las caracteristicas mas importantes y novedosas de esta serie son:

e Laorientacion haia el cliente

e La gestion integrada

e El énfasis en el proceso de negocios

e Laincorpracion de la Mejora Continua

e La medicion de la satisfaccion del cliente
Para poder tener un correcto funcionamiento, el local donde funcionaré la empresa
dispondra de las@ilientes especificaciones técnicas:

e Debe disponer deruespacio fisico de al menoS0® nf, en el que se

implantaran las siguientes instalaciones y adecuaciones:
o Canal recolector de agua lluvia, lamina metalica galvanizada e =
0,9mm
0 Tuberia para canalizedn (Aguas servidas)

o Canalizacién aguas servidas: PVC Plastigama

® http://www.ambiente.gov.ec/userfiles/47/file/LEY%20DE%20GESTION%20AMBIENTAE..pd
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Cajas y tapas de revision

Juegos de aparatos sanitarios

Inst. eléctrica: Caja térmica con breakers
Inst. eléctrica: Salida de 220v, tomacorrientes
Inst. eléctrica: Salida de 110v, tomacentes
Inst. eléctrica: Instalacion de ldmparas
Puertasnetalicas.

Ceramica en mamposteria de bafios

Instalacion de salidas para teléfonos

Debe contar con todos los servicios basicos como son: luz, agua, teléfono

y alcantarillado.

Contara con unespacioadministrativode aproximadamentd50 m? Con

las siguientes adecuaciones:

o

3 Cubiculos de trabajo con su equipo de oficina respectivo, que

seran utilizads porlos asesores comerciales.

Los 2850m2 restantes seran utilizados para el taller de mantenimiento

que contara con el siguiente equipo técnico:



Tabla 1.1 Equipo técnico

Fuente: Autor

Cantidad Producto
1 Dispensador Estacionario de lubrican
1 Alineadora de suspension
1 Alineadora de luces
1 Desenllantadora de autos
1 Desenllantadora de camion
1 Balancedora
1 Lagarto profesional(3Ton)
1 Gato Neumatico Tipo Botella (25Ton)
un par | Caballetes (3Ton)
un par | Caballetes (12Ton)
1 Colector de aceite usaditvac. Aire
1 Camillas
1 Elevador 2 postes (10000Ib)
1 Compresor de Aire

19
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e El operativa dispondra de los siguientes servicios técnicos:

Tabla 1.2 Servicios a prestar

Descripcion Caracteristica

Ruedas
Alineacion Luces
Motor
Cambio de aceiteffiltro Caja
Corona
Hidraulico
Cambio de Refrigerante Radiador
Cambiar zapataspastillasfiquido de frenos Tambor/disco
Balanceo Ruedas
Desenllantaje Ruedas
Lavado express General
Aspirado Cabina

Fuente: Autor

Normatividad Sanitaria:
Para la implantacion de la presente empresa se requiere cumplir con diferentes

requisitos que demanda &idtre Municipio de Ambato.
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Tener sistemas e instalaciones adecuadas de desagie y eliminacién de
desechos liquidos. Deben estar disefiados, construidos y mantenidos de
manera que se evite la contaminacion.

Las tuberias deben ser de PVC de un grosor adeceastalada y
mantenida para transportar adecuadamente los desechos liquidos y evitar
gue estos sean una fuente de contaminacion para el medio ambiente de la
ciudad.

Se deben colocar tapones, sifones y trampas de grasa para evitar el
estancamiento.

Debenevitarse conexiones cruzadas entre el sistema de tuberia de agua
potable y la tuberia de desechos liquidos que puedan provocar una
contaminacion muy grave.

Para los desechos soélidos se deben disponer de recipientes.

Debe contar con servicios sanitarioxexgibles, adecuados ventilados e
iluminados para uso de los empleados.

Se debe disponer de lavamanos adecuados, limpios y funcionales en el

area de trabajo

Normatividad Comercial.
Disponer del RegistroUnico del Contribuyente (RUC)- es el sistema
de identificacion por el que se asigna un nimero a las personas naturales y
sociedades que realizan actividades econdémicas, que generan obligaciones

tributarias.
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Requisitos

Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.

Presentacion del certificadle votacion del ultimo proceso electoral.
Original o copia de pago de cualquier servicio basico.

Tener la Patente Municipal- Es el codigo con el cual se identifica a las
empresas dentro de la Direccién Tributaria Municipal.

Requisitos

Registro Unico d Contribuyentes (RUC).

Declaracion del Impuesto a la Renta (copia).

Copia de la Cédula de Identidad del Propietario.

Tener el permiso de uso de sueloPara su instalacion deberan cumplir
con las normas especificas que contemple el Plan de Ordenamiento
Territorial de Ambato y otras normas y leyes aplicables, tales como el
Cdédigo de Salud, las de las empresas de servicios publicos de agua
potable, alcantarillado, teléfonos, electricidad, las de prevencién de
incendios y seguridad publica, etc.

Requisitos

Solicitud dirigida al sefior Alcalde (papel Municipal)

Copia de cédula de ciudadania y certificacion de votacion

Copia carta del predio actualizada

Copia de linea de fabrica actualizada y replanteada

Disponer de permiso de Funcionamiento.

Requisitos
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Cerificado del Municipio de la respectiva jurisdiccion, en el que
establezca si el lugar donde va a funcionar el taller de mecénica
automotriz, es el adecuado y determine las normas de seguridad,
prevencion de incendios e higiene industrial para proteccibmedio
ambiente.

Que el espacio fisico tenga un area minima de 300 m2., en el caso de
automotores livianos y para los vehiculos pesados un area de 1000 m2.
Cada area debe tener un cerramiento que brinde las seguridades necesarias.
El piso debe estar cubie con lastre u otro material para una buena
imagen.

Debe disponer de un galp6n cubierto para una capacidad minima de tres
vehiculos o0 mas.

Contar con: Oficinabodega y bafio con lavamanos.

La puerta de acceso al taller debe brindar las seguridadesrisecesa

En caso de que una mecénica no cumpla con los requisitos exigidos en el
presente numeral se procedera al cierre de la misma para cuyo efecto se
coordinaréa con la Intendencia o Comisaria de Policia, y Teniente Politico

El permiso de funcionamiento dmecanicas serd mediante especie
valorada y tendra una validez de un afio, a partir de la fecha de expedicion.
Formar parte de la Asociacion Empresarial Automotriz del Ecuador

(AEADE).
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e Requisitos

e Tener un taller de servicimmantenimiento mecanico.

e El auspicio de por lo menos un socio de AEADE

e Los valores deMembreciay Cuota de Ingreso establecidas por el

Directorio.

1.4Investigacion de Mercado.

La investigacion de mercatf¢Ec.Gavilanes, 2003ps una de las tareas
mas importantes y complejas que debemalizarse para la evaluacion de
proyectos, ya que define el medio en el que habra de llevarse a cabo el proyecto.
En esta investigacion se analiza el mercadmtorno del proyecto, la demanda,
oferta y la mezcla de mercadotecnia o estrategia comercidtodie la cual se
estudia al producto, precio, pnocién o publicidad, persiempre desde el punto
de vista del evaluador, es decir, en cuanto al costo/beneficio que cada una de
estas vaables pudiesen tener sobre la rentabilidad del proyecto.
Esta invetigacion es generalmente el punto de partida para la evaluadion de

proyecto, ya que detecta situaciones que condicionan los demas estudios.

1.4.1 Segmentacion.
La division del mercado total da como origen a la subdivisiones que siguen siendo
amplias y diversapara la generalidad de los servicios. Es preciso identificar
algunas caracteristicas dentro de cada segmento, pues solo asi se puede

subdividirlos en otros segmentos mas especificos.

% bisefio y Evaluacién de Proyectos, Bolivar Costales Gavilanes, 3ra Edicién, 2003



25

Para poder segmentar el mercado, las variables tomadas en cuenta son:

Variables Geogréficas:

Requiere dividir el mercado en diferentes unidades geogréficas como paises,
estados, regiones, provincias comymablacionesetc.
Ya que la ubicacion del mercado al que se va a dirigir la emprésgmewvincia
de Tungurahua cantAmbato, ya quees necesario determinar la localizacion de
los clientes potenciales.
Se consider6 a lparroquia Cunchibambor varias razones, entre ellas:

¢ Disponibilidad del espacio fisico pdeainstalacién de la empresa

e Facl accesdle los vehicus que circulan en la panamericana.

e Para el estudio de mercado se tomo en cugnt@merode automotores

de la ciudad de Ambatsiendo estdiene un parque automotor de 39600

sin tomar en cuenta la poblacién de los de los cantones cercanos.

Variables Demograficas:

Consiste en dividir el mercado en grupos a partir de variables como edad,
género, tamafio de familia, ingresas;lo de vida de familia, ocupacioén, grado de
estudio, religion, raza, etc.

En esta variable el nivel de ingresos determina la ddaaya que se conoce el
segmento al que la empresa se va a dirigir, ademas conocer el tamafio del nicleo
familiar nos permite conocer cuantas personas pueden llegar a nedesitar
servicia

Las variables que se puede mostrar son:
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e Se tomo6 como basles 39®0 vehiculos que fueron matriculados en el
2009 en la ciudad dAmbata
e El nivel socioecondmico que se tomo para el analisis sosdo®res,

medioy alto,

Variables de utilizacion delservicio:

Para la empresa el objetivo primordial es satisfacerdessidades el
cliente final, por ejemplo lo mas comidn que se presenta sereciq es la
satisfacciondetodos los potenciales clientes
Es por esta razén que debemos analizar y atehdequerimiento de &xclientes
de la parroquia, ciudad y lugareercangsde acuerdo a la utilizacién dadrviciq
el incentivo de la empresa es que se haya cumpsioecesiddes y deseos de

los mismos.

Variables socioeconémicas
Consiste en agrupar a la poblacion de un mercado de acuerdo a los estratos

sociales.

Variables psicograficas
Divide a los compradores en diferentes grupos base a las caracteitsts
sociales, estilos de vidapersonalidad.
Segmentacién Conductual:
Conductual: personas conocedoras de que un buen trato brindado a un vehiculo
permite ver el tiempo de vida atil y minimizar los costos de mantenimiento como

consecuencia de su utilizacion.
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Clasifica a los compradores en grupos con base a su conocimiento de un producto,
su actitud ante el mismo el uso que le da y la forma que respondendren
producto.

Con el uso de estas variables pretende destacar los beneficios esperados, la
opcion de compra, la tasa de uso, grado de lealtad, conocimiento y la actitud ante
el producto.

Si las personas que poseen vehiculo propio y hacen de esteurbibien
indispensable para sus labores diarias.

Para realizar la segmentacion tomaremos 3 segmentos (parroquias) de la ciudad

de Ambato que se muestran a continuacion:

e Segmento 1 &roquia rural Cunchibamba

Tabla 1.3 Ssgmentode mercado

VARIABLES GEO GRAFICAS

Regidn: Sierra
Provincia Tungurahua
Canton Ambato
Parroquia Cunchibamba
Urbana/Rural Rural

VARIABLES DE TIPO

Sector Secundario y terciario

Tamafo de la Empresa Pymes
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VARIABLES DEMOGRAFICAS

Ingresos:

Geénero: Masculino 48.4%
Femenino 51.6%

Nacionalidad Nacionales 75 %
Extranjeros 15 %

Nivel sociceconémico Media 30 %
Alta 50 %

Edad mayores a 1§
anos

Preparacion Primaria 15 %
Secundaria |45 %
Universitaria | 40 %

VARIABLES CONDUCTUALES

Beneficios deseados Usodel servicio
Grado de lealtad Depende a su satisfaccion por el servicio recibido
Ocasion de compra Cumplir la frecuencia de mantenimiento, por lo menos

vez cada 3 meses.

Fuente: Autor




e Segment@ Parroquia ruralAmbatillo

Tabla 1.4 Segmento demercado
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VARIABLES GEOGRAFICAS

Regién: Sierra
Provincia Tungurahua
Canton Ambato
Parroquia Ambatillo
Urbana/Rural Rural

VARIABLES DE TIPO

Sector

Secundario y terciario

Tamafio de la Empresa

Pymes

VARIABLES DEMOGRAFICAS

Ingresos:

Género: Masculino | 55%
Femenino | 35%

Nacionalidad Nacionales | 55%

Extranjeros | 15%

Nivel socioceconémico Media 60%
Alta 40%
Edad mayores &
18 dios
Preparacion Primaria 20%

Secundaria | 45%
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Universitaria| 35%

VARIABLES CONDUCTUALES

Beneficios deseados Usodel servicio

Grado de lealtad Depende a su satisfaccion por el servicio recibido

Ocasion de compra Cumplir la frecuencia de mantenimiento, por lo menos uneé
cada 3 meses.

Fuente: Autor

Este segmento se encuentra en una zona muy alejada de lg camtades y de

la via principal por tal motivo no es rentable ubicar en esta parroquia la empresa
por su ubicacion.

e Segment@ Parroquia ruralHuachi Chico

Tabla 1.5 S, gmento de mercado

VARIABLES GEOGRAFICAS

Region: Sierra
Provincia Tungurahua
Canton Ambato
Parroquia Huachi Chico
Urbana/Rural Urbana

VARIABLES DE TIPO

Sector Secundario y terciario

Tamafo de la Empresa | Pymes
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VARIABLES DEMOGRAFICAS

Ingresos:

Geénero: Masculino 55%
Femenino 35%

Nacionalidad Nacionales 55%
Extranjeros | 15%

Nivel sociceconémico | Media 40%
Alta 50%

Edad mayores a 18f@s

Preparacion Primaria 15%

Secundaria | 45%

Universitaria | 40%

VARIABLES CONDUCTUALES

Beneficios deseados Uso del servicio
Grado de lealtad Depende a su satisfaccion por el seoviecibido
Ocasion de compra Cumplir la frecuencia de mantenimiento, por lo me

una vez cada 3 meses.

Fuente: Autor

Este segmento se encuentra ubicado en el centro de la ciudad lo que haria
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dificil que el parque automotor pueda circular libremerde las calles de la
ciudad, ya que como se sabe por ordenanza municipal sobre todo el transporte
pesado no puede hacerlo en horas pico ya que ocasiona mucha congestion
entonces, por tal motivo no es rentable ubicarlo en esta parroquia.

Una vez que real@nos la segmentacion del mercado, hemos visto que la
mejor opcion para la implantacion de nuestra empresa es la parroquia de
Cunchibamba, porque estd ubicada en una zona rural, ademas esta ubicada a la
entrada de la ciudad, lo que es una oportunidad gasguacceso es facil, el
terreno cumple con los requerimiento que la empresa necesita, todas estas
caracteristicas hacen la mejor opcion para implantar nuestra empresa en
determinado lugar.

Otro factor importante es que va ayudar a disminuaéico y dar una asistencia
rapida no solo a los clientes de la zona si no también a todos aquellos que

transiten por la via principal.

x Mercado Meta
NES | a part e del mer cado di sponi bl e
captar**(Philip, 2001)
Para el presente estudima vez realizado la segmentacion de mercado, se ha
determinado que el mercado 6ptimo para la ubicacion de la empresa es la

Parroquia de Cunchibamba.

1 Philip Kotler , "Direccion de Mercadotecni&rcera edicidpag.28
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Ya que cumple con todos los requisitos que necesita la empresa para su

implantacion.

x Posicionamiento
Es el arte de disefar la oferta y la imagen de la empresa de modo que ocupen un
lugar distintivo en la mente del mercado méta
Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo como
el tamafio o el tiempo que lleva de existir.
Posidonamiento por beneficia el producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las demés no dan.
Posicionamiento por uso o aplicaciGnEl producto se posiciona como el mejor
en determinados usos o aplicaciones.
Posicionamienb por competidor. se afirma que el producto es mejor en algun
sentido o varios en relacién al competidor.
Posicionamiento por categoria de productosl producto se posiciona como el
lider en cierta categoria de productos.
Posicionamiento por calidad o preio: el producto se posiciona como el que
ofrece el mejorvalor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio
razonable.
Actualmente la empresa se va a posicionar ereetado por calidad, precio y por
contar con personal capacitado siempre listo a realizar las actividades que el

cliente le solicite, de una manera eficiente y eficaz.

2http://lwww.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml


http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
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Para convertirse en la mejor del mercado en mantenimiento automotriz de todas

las marcagxistentes en el parque automotor.

x Ventaja diferencial
La ventaja que tiene la empresa es su ubicacion ya que va estar ubicada a la
entrada de la ciudad, ya quenéisde captar los propietarios de la zona también
pueden ser clientes de paso todos aqugllapietarios que transiten por la
carretera principal.
Ademas es una zona que se dedica a la pequefa industria, agricultura y un a la

parte textil.

1.4.2 Tamaiio del Universo.
El universo es el conjunto de elementos, finito o infinito, definido por una o méas
caacteristicas, de las que gozan todos los elementos que lo componen, en este
caso el Universo ede vehiculos matriculados en el 208® la ciudad de

Ambatqg perteneciente a los estratos medaitg equivalente 89600 vehiculos.

1.4.3 Determinacion de Acietos.
Para el calculo del porcentaje de éxitos se realizo 20 encuestas con la pregunta
clave:
Estaria usted dispuesto a utilizar los servicios que ofrece la enfip@&g&aR VI CI O
EXPRESS DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO PARA TRANSPORTE
LI VI ANO Y  PeB ®AgDeCodresponde a servicios como alineacion,
balanceo, cambio de llantas, aceite, zapatas y lavado, en la parroquia

Cunchibamba de la ciudad de Ambato.
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Tabla 1.6 Determinacién de aciertos

RESPUESTAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
SI 18 90%
NO 2 10%
TOTAL 20 100%

Fuente: Autor

1.4.4. Tamafo de la Muestra.

La muestra es una parte representativa del universo que contienen
caracteristicas relevantes, se debe establecer la muestra de acuerdo a métodos
estadisticos que permitan determinar el nUmero de stasugue daran como
resultado la validacidon de los objetivos del estudio de mercado.

Considerando que la poblacién mdinita, se procedié a aplicar la siguiente

. Z°pq
-2

n

formula:

Donde:

Z representa a la distancia media, se obtiene de una tabla de probebilida
de una distribucion normal y se conoce como el niamero de errores
estandar asociados con el nivel de confianza. En este caso su valor es 1.96
(obtenido de la tabla de distribuciébn normal), para tener un nivel de

confianza del 95%.
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P equivale a la preabilidad de ocurrencia de un evento; para la presente
investigacion se toma 90%, dato obtenido de la predpasa

Q equivale a la probabilidad de no ocurrencia de un evento; para la presente
investigacion se toma 10%, dato obtenido de la predpasa

N Tamafio de la poblacién equivalentd%00 vehiculosle Ambata

e Nivel de error de estimacién maximo permitido, puede interpretarse como
la mayor diferencia permitida entre la media de la muestra y la media de la
poblacion. Para investigacionesatemercializacion se utiliza un 5%.

De donde se obtuvo los siguientes resultados:

e 1.962* 0.90* 0.1
0.05°

n= 138,29

n= 138

1.4.5Metodologia de la Investigacién de Campo.
Para disefar la investigacion que permita definir la demanda,aseansideran
las siguientefases:
1. Seleccion del mercado al que se va a dirigir la investigacion.
2. Seleccion de un conjunto de elementos descriptivos del producto para
disefar la encuesta.
3. Célculo de la muestra.
4. Prueba piloto

5. Recoleccion de datos.
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6. Codificacion y tabulacién de datos.

7. Analisis e interpretacion de los resultados.

Definiciéon de las Variables.

x  Demanda:

Para poder determinar la demanda, hay que tomar en cuenta una serie de
factores como: las cantidades que los consumidores que desean adeuirir
servicio express para sransportetales como las preferencias, ingresosn ese
periodo, asi como los precios; conociendo estos aspectos se podra estaélecer
es la demanda paodtenerel servicio de leempresa.

Ya que aiste transporte liviano y pesado en determinadas marcas reconocidas

en un 80%, que necesitan ser atendidos eficientemente.

x  Oferta:
Al igual que en el caso de la demanda, los factores que determinan la
oferta son laecnologia los precios de los factores productivos (tierra, trabajo,
capita) y los precios de loservicios de empresas que paestin servicio similar
al de la empresan SERVI CI O EXPRESS DE MANTEN
PREVENTI VO PARA TRANSPORTE, dsilcoosahe&® Y PES
cudles son los comefidores directosy el conocimiento que lolientes

potencialestienen de los mismos.

x Precios:

El conocimiento de los precios que estarian dispuestos a pagheiiss


http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml
http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
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potencialepermite que la empresa sepgue mercado se dirige y las precios

guedebenprestar sus servicios, para obtemermargen de utilidad razonable.

x Gustos y preferencias:
Conocer que aspectos prefierendbsntes potenciale®gs decir
determinar el nivel de importancia de factores como: la calidad, el precio, la
frecuencia de compraps servicios que necesitan las muitircas del parque
automotor, de esta manera lapesa tendrauna clara percepcion de lo que el

cliente desepara su automotor.

Elaboracion del Cuestionario.

Para la obtencion de datos y cumplir los objetivos planteados se procede a la
elaboracion del cuestionario



Tabla 1.7 Matriz de elaboraciénde cuestionario
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OBJETIVO VARIABLE GENERICA | VARIABLE ESCALA PREGUNTA
ESPECIFICA
Geénero Nominal Género
Determinar las Edad Razdn Edad
caracteristicas de Ic Caracteristicas
clientes potenciales Educacion Nominal Educacion
Ingresos Razon Ingresos
Establecer el precio qu ¢Cuanto estaria dispuesto
estarian dispuestos a pag Pago Precio Nominal pagar por los servicios qu
los potenciales clientes prestara la empresa?
Estaria usted dispuesto a utiliz
los servicios que ofrecera
empr esa n S
EXPRESS DE
MANTENIMIENTO
Conocer la necesidad d Demanda Aceptacion el lugar Razon PREVENTIVO PARA

servicio

TRANSPORTE LIVIANO Y
PESADO", en lo que
corresponde a servicios cor
alineacién, balanceo, cambio
llantas, ¢éc., de las diferente
marcas que existe en el parc
automotor, el cual estara ubica
en la parroquia Cunchibamba
la ciudad de Ambato?
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Describir las necesidads
gue demandan los posibl
clientes de la empresa

Necesidades

¢, Qué servicios de m@mimiento
automotriz adquiere usted ct
mayor frecuencia?

Conocer los servicios qu  Gustos y preferencias Gustos Ordinal ¢, Qué tipo de promociones cr

mas usan los potencial usted que la empresa de

clientes brindar a sus clientes?

Conocer la publidad que Oferta Publicidad Ordinal ¢Por qué medios usted preferi

emplean los competidore recibir la publicidad de [
empresa?

Conocer la preferencia ¢  Gustos y preferencias Gustos Ordinal ¢,Cudl es su forma habitual de

pago pago es?

Conocer la prefereia de| Gustos y preferencias Gustos Ordinal ¢, Qué servicios adicionales

los servicios de los desearia que preste la empres

posibles clientes

Determinar e Oferta Posicionamiento de la Ordinal ¢, Como califiaria usted el

posicionamiento de | competencia servicio que presta las

competencia concesionarias y talleres

mecanicos?

Determinar los gustos Preferencias Caracteristicas Nominal ¢, Qué aspectos es el que n

preferencias del cliente valora usted cuando adquiere
servicio automotriz?

Conocer la marcas de lo Demanda Caracteristicas Ordinal ¢Qué tipo de vehiculo uste

automotores posee?

Conocer la demanda del Demanda Cantidad Nominal ¢ Con que frecuencia realiza

uso de los servicios

usted mantenimiento a su
vehiculo?

Fuente: Autor
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x Prueba Piloto.

La pruebailoto es una herramienta mediante la cual se detemhimael de
comprensionde la encuesta que se va a aplicka muestra, verificando si éstecesita de
algunas correcciones antes de aplicar la encuesta definitiva.

La prueba pilad se la realizé@aproximadamental 10% dela muestra total; es decir a 20
personas queson propietarias de vehiculos tanto de la parroquia como de la cawdas

ingresos pertenecen a los estratos medio y alto.

x  Aplicacion de la Encuesta.

Los dias30, 1y 3 demayodel 2.010 seprocedio a la aplicacion de laacuestas a diferentes
personas pertenecientes al segmento de estudio; es decir aquellos con ingresos medios,

medios altos y altgslentro de los requerimientos para la aplicacion de las encuestas

Procesamiento de datos: Codificacion y Tabulacion.
Para poder tener una mejor vision del mercado a la cual la empresa se va a enfrentar, se ha
procedido a realizar la siguiente tabulagi@ma comprender de mejor el comportamiento del

mercado.

Cuadros de salida, explicacion y analisis de los resultados
Para poder tener una mejor vision del mercado a la cual la empresa se va a enfrentar, se ha

procedido a realizar la siguiente tabulacion de las siguientes preguntas:



Tabla 1.8Edad

EDAD FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO
18-24 3 2,2 2,2
25-30 23 16,5 18,7
31-36 26 18,7 37,4
37-42 41 29,5 66,9
43-48 33 23,7 90,6
49-54 9 6,5 97,1
MAS DE 55 4 2,9 100
Fuente SPSS
Elaborado por: Autor
Figural.12 Edad
EDAD
g% 3% 2% m 1824
' = 25-30
®31-36
m37-42
m43-48
m49-54
= MAS DE 55

Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor

Andlisis e Interpretacion:

42
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En el presente grafico podemos ver que el rango de edad que mas vehiculos poseen se
encuentra entre 37 a 4#iosque corresponde al 30,%eguido con un 24% el rango de edad

de 43 a 4&ios y en menor porcentaje se @mtta en rango de 18 a 24 afios con un 2%.

Esto sucede porque en este rango las personas cuanta con los recursos necesarios para
adquirir un vehiculo para su uso diario.
En el futuroesta variable nos indica que dentte este rango se encuentran masstos

clientes potenciales, y también nos ayudara para a determinar nuestro mercado meta.

Tabla 1.9 Género

GENERO FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO

FEMENINO 37 26,6 26,6

MASCULINO 102 73,4 100

Fuente SPSS
Elaborado por: Autor

Figura 1.13 Género

GENERO

H FEMENINO

73% M MASCULINO

Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor
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Andlisis e Interpretacion

En el presente grafico podemos ver que la mayor parte de propietarios de
vehiculos corresponde al género masculino con un 73% es decir 102 y con un 27% al género
femenino que coreponden a 37 respuestas del estudio realizado.
Esto puede suceder porque se esta realizando un estudio a vehiculos livianos y pesados y en
este caso la mayoria del género masculino son los choferes o los duefios de los mismos.
En el futuroesta variable noga ayudar a determinar que debemos hacer para satisfacer

mejor las necesidades lbs clientes.

Tabla 1.10 Nivel de Educacion

EDUCACION FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO
PRIMARIA 69 49,6 49,6
SECUNDARIA 46 33,1 82,7
SUPERIOR 24 17,3 100

Fuente SPSS
Elaborado por: Autor

Figura 1.14 Nivel de Educacién

EDUCACION

SUPERIOR
17%

PRIMARIA
50%

SECUNDARI
A
33%

Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor
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Andlisis e Interpretacion

Al analizar la educacién de todos los potenciales clientes de la empresa, va ligado
para ver su capacidad de pago da grafica indica queés9 personas encuestadas 6sea el
50% solo tiene educacién primarid6 personas tienen educacién secundaria lo que
corresponde aB3% y24 personas dicen que tienen preparacion superior lo que corresponde
al17%
Este fendmeno se presamorque un 50% de personas que residen en la zona se dedican a la
agricultura, industria entre otros.
En el futuroesta variable nos ayudara a determinar el grado de conocimiento que tienen

nuestros clientes sobre el mantenimiento automotriz.

Tabla 1.11Ingresos

INGRESOS FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO
0-300 25 18 18
3001500 70 50,4 68,4
501-800 33 23,7 92,1
MAS DE 800 11 7,9 100

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor
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Figura 1.15 Ingresos

MAS DE 800

501-800

3001-500

0-300

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e Interpretacion

Esta grafica nos indica la capacidad de pago que tienen nuestros potenciales clientes y
coémopodemos ver la mayorie los encuestados tiene un ingreso dentro del rango de $301
$500 con un 50,4%estan dentro del parque automotoiaino, meddino y un pequefio
porcentaje tiene pesadio que nos indica que pueden adquirir nuestros servicios sin ningun
problema, adenséel 23,7 tiene ingresos de #5800 estos clientes la mayoria son los duefios

de transporte pesado (buses, camionesptexs; etc.)

Esto suced@orque los habitantes realizan una reinversion de sus ingresos para efectuar sus
diferentes actividades economicas.

En el futuro pude crecer la actividad econdomica mejorando de estaart@nargresos de

todos los clientes poteiates.



5) ¢ Qué tipo de vehiculo usted posee?

Tabla 1.12 Tipo de Vehiculo
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TIPO DE VEHICULO FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO

LIVIANO 87 62,6 62,6

PESADO 52 37,4 100

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor

Figura 1.16 Tipo de vehiculo

TIPO DE VEHICULO

B LIVIANO mPESADO

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e Interpretacién

En el mercado con87 encuestas dicen que son propietarios de vehiculos livianos ésea el
63% Yy 52 encuestados dicen que poseen vehiculos pesados es decir el 37%.

Esto sucede porque se consideratade del liviano al transporte mediano, ademas el
transporte pesadestacreciendo considerablemente.

En el futuro puede pasar que el transporte pesado tenga una igual participacion que el liviano

en el mercado.



6) ¢ Cudl es la marca de su vehiculo?

Tabla 1.13 Marca de vehiculo
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MARCA DE VEHICULO FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO
CHEVROLET 36 25,9 25,9
MAZDA 12 8,6 34,5
KIA 5 3,6 38,1
HINO 38 27,3 65,4
TOYOTA 16 115 76,9
MITSUBISHI 3 2,2 79,1
ESCANEA 2 1,4 80,5
HYUNDAI 7 5 85,5
NISSAN 4 2,9 88,4
VOLKSWAGEN 7 5 93,4
RENAULT 1 0,8 94,2
FIAT 3 2,2 96,4
FORD 2 14 97,8
MERCEDEZ BENZ 3 2,2 100

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor
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Fig.17 Grafica Marca vehicular

MARCA DE VEHICULO

'i ]'SUE"Q'%UE‘U

RS
)
v

W
O

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Analisis de interpretacion

En la ciudad de Ambato la mayor parte del parque automotor es de la marca Chevrolet
con 36 afirmaciones de las encuestas lo que correspondB, %l Toyota con 16
afirmaciones lo que correspondeldl5% esto dentro del transporte liviaren el pesado la
marca Hino con 27,3%, en menor porcentjaesto de marcas sin que también serian
nuestros potenciales clientes.
Por la actividad que se desempefia dentro de la zona se necesitan vehiculos que tengan una
gran potencia y facil acceso a los repuestase mencionar que la marca Hino tiene un
porcentaje alto porque son la mayoria de automotores de transporte comocdmsass,
tractores, etc.)
En el futuro el parque automotor tanto liviano y pesado crecera formidablemente, los mismos
gue necesitaratie un buen servicio.

7) ¢ El combustible que su vehiculo es?
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Tabla 1.14 Tipo de combustible

TIPO DE | FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
COMBUSTIBLE

% ACUMULADO
GASOLINA 100 71,942 71,942
DIESEL 39 28,058 100,000
TOTAL 139 100

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor

Figura 1.18Tipo de combustible

DATOS DE AUTOMOTOR SEGUN EL TIPO DE
COMBUSTIBLE

B GASOLINA
H DIESEL

Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion
De las encuestas realizadas 100 de los encuestados dicen que el combustible mas utilizado en
la ciudad de Ambato es la gasolirgue representa 2%,y 39 de los encuestados usan

diesel lo que representa &%
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Esto sucede porque la mayoria son vehiculos particulares y la diferencia usa diesel dentro de
los cuales estas buses, camiones, etc.

En el futuro este dato indica que la empresa debarcaain personal experimentado y con
conocimiento en todo tipo de automotores, porque la diferencia de porcentajes es amplia, por

lo que podemos decir que se tendra todo tipo de clientes.

8) ¢ Con que frecuencia reata usted mantenimiento asu vehiculo?

Tabla 1.15 Frecuencia de mantenimiento

FRECUENCIA DE | FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
MANTENIMIENTO

% ACUMULADO
UNA VEZ AL MES 99 71,2 71,2
MENOS DE UNA VEZ AL 23 16,5 87,7
MES
NUNCA 3 2,2 89,9
OTROS 14 10,1 100

Fuente SPSS
Elaborado por: Autor
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Figura 1.19 Frecuencia de mantenimiento

FRECUENCIA DE MANTENIMIENTO

10%

B UNAVEZ AL MES

B MENOSDE UNAVEZ AL
MES

NUNCA

mOTROS

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

De las encuestas realizadas @9pietarios manifiestan que realizan mantenimiento a sus
vehiculos cada medo que equivale al 71%y; 14 de los enastado manfiestan que lo
realizan en otras ocasiones lo que corresponde al 10,1%.

Esto sucede ya que la mayoria de vehiculos realizan el mantenimiento cada 3000km lo que
guiere decir que por lo menos una vez al mes se acercaran a nuestra empresa.

En el fuuro esta variable nos indica que siempre debemos contgrecsonal capacitado,

para cubridas necesidades de los clientes.



9) ¢ Por qué medios usted preferiria recibir publicidad de la empresa?

Tabla 1.16 Tipo de Publicidad

PUBLICIDAD FRECUENCIA| PORCENTAJE| PORCENTAJE
% ACUMULADO
VOLANTES 32 23 23
RADIO 84 60,5 83,5
TELEVISION 17 12,2 95,7
REVISTAS 6 4,3 100
Fuente SPSS
Elaborado por: Autor
Figura 1.20 Medios de publicidad
MEDIOS DE PUBLICIDAD
4%
"\  VOLANTES
i RADIO
LI TELEVISION
LI REVISTAS
Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

Al analizar los mediosde publicidad podemos ver que 8 los encuestados respondieron
que prefieren la publicidad por radio lo que corresponde al 60,5%, 32 de los encuestados la
prefieren por medio de volante lo que equivale al 23%, 17 prefieren gpersegevision lo

gue corresponde al 12,2%.
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Este fendmeno se da porque la mayoria de personas escuchan la radio mientras realizan sus
diferentes actividades diarias.

En el futuroeste fendmeno indica que la radio sera el medio deguldadiméasrapido ya

menor costo.

10) ¢ Su forma habitual de pago es?

Tabla 1.17 Preferencia de pago
PREFERENCIA DE PAGO | FRECUENCIA | PORCENTAJE  PORCENTAJE

% ACUMULADO
EFECTIVO 101 72,7 72,7
CREDITO 25 18 90,7
TARJETA 13 9,3 100

Fuente SPSS
Elaborado por: Autor

Figura 1.21 Tipo de pago

TIPO DE PAGO
72,7
EFECTIV(;..."";........._
CREDITO

TARJETA

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor




Andlisis e interpretacion

De los ecustados 101 manifistan que realizan su pago en efectivo lo que equivale al 72,7%,

25 dicen que lo hacen mediante credito lo que equivale al 18%, y 13 dicempagpe

mediante tarjeta lo que equivale al 9,3%.

Esto sucede porque los clientes tienen una buena capacidad adquisitiva.

En el futuro este fenomeno nos indica que la empresa siempre contara con dinero fisico, con

el cual se podra realizar nuevas adecuasipimversiones, etc.

11) ¢ Como califica usted el servicio que prestan las concesionarias y talleres mecanicos?

Tabla 1.18 Calificacion de servicio de talleres y concesionarias

CALIFICACION SERVICIO | FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE
% ACUMULADO
EXCELENTE 8 5,8 5,8
MUY BUENO a7 33,8 39,6
BUENO 72 51,8 91,4
REGULAR 10 7,2 98,6
MALO 2 1,4 100

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor
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Figura 1.22Calificacion del servicio

ALIFICACION DEL SERVICIO DE TALLERES Y
CONCESIONARIAS

EXCELENTE MUYBUENO BUENO REGULAR MALO

Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

72 de los encuestasl@alifican el servicio como bueno o que equivale al 518%gicen el

servicio que reciben es muy bueno lo que es igual a 33,8% y 10 contestan que el servicio es
regular lo que equivale al 7,2%.

Este fendmeno sucede porque en los talleres no existéciarsie mano de obro y tecnologia

para satisfacer las necesidades de los clientes.

Si esto sigue de esta manera en el futuro nuestra empresa captara mas clientes lo que significa

gue sera muy demandada.

12) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los siguites servicios?
ANALISIS DE PRECIOS DE TRANSPORTE PESADO

Tabla 1.19 Lavado y Rulverizado

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Validos | 20-30 52 100,0 100,0 100,0

Fuente SPSS
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Figura 1.23 Grafica de lavado y pulverizado

LAVADO Y PULVERIZADO

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

Al momento de analizar el precio que los clientes potenciales estan dispuestospaipalgar
servicio de lavado y pulverizado por transporte pesal#olos 52 propietarios dicen que
dispuesto a pagae $20 a $3d06lares esto equivale al 100%.

Esto sucede porque es un precio que se encuentra al alcance del bolsillo de los consumidores.
Si esto sigue en el futuro, significa que los precios de la empresa siempre deben estar en el

promedio del restoedltalleres.

Tabla 1.20 Cambio de aceite de motor

Frecuencia | Porcentaj | Porcentaje Porcentaje
e valido acumulado
Vélido | 10-15 48 92,3 92,3 92,3
s 16-20 2 3,8 3,8 96,2
21-25 2 3,8 3,8 100,0
Total 52 100,0 100,0

Fuente SPSS
Elaborado por: Autor
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Figura 1.24 Servicio de cambio de aceite de motor

CAMBIO DE ACEITE DE MOTOR

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

Al momento de analizar el precio que estan dispuestos a pagar por el servicio de cambio de
aceite, por transporte pesadi® de los encuestasi@stan dispuests a pagar de $10 a $15
dolaredo que corresponde al 92,3l 3,8%Ilos montos de 16 a 20 y de 21 a 25 ddlares.

Esto sucede porque es un precio que se encuentra al alcance de todos los consumidores.

Si esto sigue en el futuro, signdique los precios de la empresa siempre deben estar en el

promedio del resto de talleres.

Tabla 1.21Cambio de aceite de caja

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos 10-15 48 92,3 92,3 92,3
16-20 2 3,8 3,8 96,2
21-25 2 3,8 3,8 100,0
Total 52 100,0 100,0

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor
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Figura 1.25 Servicio de cambio de aceite de caja

CAMBIO DE ACEITE DE CAJA
100 92,3
80
60
40
20 3,8 3,8
0 L e =
10.-15 16-20 21-25

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

Al momento de analizar el precio que estan dispuestos a pagar poii@bsde cambio de

motor, por transporte pesad8 de los propietarios dicen que ediépueste a pagar de $10

a $15 ddélareto que es igual al 92,3% y el 38los montos de 16 a 20 y de 21 a 25 ddlares.

Esto sucede porque es un precio que se encugm@tiGance de todos los consumidores.

Si esto sigue en el futuro, significa que los precios de la empresa siempre deben estar en el

promedio del resto de talleres.

Tabla 1.22Cambio de aceite de transmision

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcenaje

valido acumulado
Validos | 10-15 48 92,3 92,3 92,3
16-20 2 3,8 3,8 96,2
21-25 2 3,8 3,8 100,0
Total 52 100,0 100,0

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor
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Figura 1.26 servicio de cambio de aceite de transmision

CAMBIO DE ACEITE DE TRANSMISION
4% %

m10.-15
H16-20
W 21-25

Fuente: SPSS
Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

Esta variable nos indica que lolentes potenciales estan dispuestos a pagar por el servicio
de cambio de aceite de transmisidande 48 de los encuestados dicen que pugdgar de

$10 a $15 ddlaredo que equivale al 92,3%y 818% los montos de 16 a 20 y de 21 a 25
dolares.

Esto sucede porque es un precio que se encuentra al alcance de todos los consumidores.

Si esto sigue en el futuro, significa que los precios de la empresa siempre deben estar en el

promedio del resto dellteres.

Tabla 1.23Cambio de aceite de motoicaja y transmision

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos | 20-30 48 92,3 92,3 92,3
36-40 4 7,7 7,7 100,0
Total 52 100,0 100,0

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor
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Figura 1.27 servicio de cambio de aceite de motor, caja. Y transmision

CAMBIO DE ACEITE DE MOTOR-CAJA-
TRANSMISION

8%

W 20-30
m36-40

Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Andlisis e interpretacion

En la grafica nos indica que 48 de los encuestasdt@ dispuestos a pagde $20 a $30
dolares lo que equivale al 9294 dicenque pagaran el monto 36 a $401o que es igual

al 8%

Esto sucede porque es un precio que se encuentra al alcance de todos los consumidores.

Si esto sigue en el futuro, significa que los precios de la empresa siempre deben estar en el
promedio del rsto de talleres, y que el personal de la nuestra debe estar siempre listo para

resolver las necesidades que el cliente tenga para su vehiculo.

Tabla 1.24 Engrase

Frecuencia Porcentaje| Porcentaje =@ Porcentaje

vélido acumulado
Vélidos | 10-15 50 96,2 96,2 96,2
16-20 2 3.8 3,8 100,0
Total 52 100,0 100,0

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor



Fuente: SPSS

Elaborado por: Autor

Figura 1.28 Servicio de engrase general

Andlisis e interpretacion
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El 96,2% dispuesto a pagar de $10 a $15 dolzsea 50 de I® encuestadogel 3,86 los

montos de 16 a 20 ddlares, lo que se refiere a 2 de los encuestados.

Esto sucede porque es un precio gue se encuentra al alcance de todos los consumidores.

Si esto sigue en el futuro, significa que los precios de la empresgrsiedeben estar en el

promedio del resto de talleres.

Tabla 1.25Cambio de refrigerante

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos | 8-10 50 96,2 96,2 96,2
11-15 2 3,8 3,8 100,0
Total 52 100,0 100,0

Fuente SPSS

Elaborado por: Autor



















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































