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INTRODUCCION

En el Ecuador asi como en el resto del mundo, los talleres de enderezada y
pintura aparecen debido a la necesidad de reparar desde pequefios raspones

en la pintura hasta dafios considerables en la estructura del vehiculo.

Hoy en dia, existen las mismas necesidades e incluso a través de los afios
el niumero de autos a aumentado al igual que los accidentes, también se
exige mayor calidad en los servicios proveidos por las empresas, de tal
manera que se abre una oportunidad de negocio debido a la creciente

demanda por un taller de enderezada y pintura especializado.

El pais requiere tener empresas con un ambiente innovador que las haga
diferentes y prosperas, por esta razén el presente proyecto esta destinado ha
estudiar la viabilidad de implantar un moderno taller de enderezada v pintura

especializado.

El aporte del proyecto vendréd después de realizado el estudio, porque se
investigan factores que favorecen la productividad v rentabilidad del negocio,
mediante encuestas se determinaran las debilidades de la competencia, para
no incurrir en los mismos errores, ademas el valor agregado de este trabajo
es dar una visién al inversionista para tener otra alternativa de negocio,
entonces, el éxito de la empresa no dependerd de la suerte ni de la
casualidad, sino de un estudio cientifico que justifica cada paso que tome el

emprendedor.

La situacién del pais, los problemas bancarios, la corrupcion, ha hecho gue
el dinero de la gente pierda su valor y se vea obligada ha utilizar su capital de
una forma inteligente, el problema se suscita al momento de elegir el modo de
invertir ((En qué invierto mi dinero?), muchas son las ideas, pero solo

algunas tienen el respaldo de un estudio econémico.




Este estudico también aclara el panorama a estudiantes de universidades
gque al obtener su titulo buscan asociarse para formar una empresa, este

puede ser el punto de partida para realizar otros proyectos.




OBJETIVOS

OBJETIVO PRINCIPAL.:

Realizar el proyecto econdémico para la implantacion de un taller
especializado en enderezada y pintura para asi desarrollar una actividad que
brinde al publico los servicios de chapisteria de la mejor calidad con una
buena atencidén, ademas que rinda frutos econémicos y por su intermedio,

crear fuentes de trabajo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Estudiar la viabilidad y rentabilidad de un taller de enderezada y pintura.

e Con este proyecto se pretende resaltar la importancia de la enderezada y
pintura, en el campo de la mecanica automotriz.

e De igual manera, esta tesis presentara una opcion mas de inversion a toda
aquella persona que busca utilizar su capital para que produzca beneficios
econdmicos.




CAPITULO |

ESTUDIO DEL MERCADO

1.1.- OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Medir el potencial del mercado de enderezada y pintura en la ciudad de
Quito.

e Analizar la porcion del mercado antes descrito para el Norte de Quito.

e Determinar las caracteristicas del mismo.

e Estudiar las tendencias de los servicios de la competencia.

e Analizar los precios de los diferentes servicios de pintura y enderezada
ofertados.

1.2.- MERCADO DEL PROYECTO

La preparacién de un proyecto busca demostrar la viabilidad de invertir
en una actividad econémica.

Con la preparacion de un proyecto se trata de que el riesgo, de
determinada inversién, sea un riesgo calculado. Sé parte del hecho
evidente de que cualquier inversién entrafia una inseguridad. Con el
estudio no se pretende eliminar este problema implicito, pero si cuantificar
cuan grande o pequefio es el riesgo y hasta cierto punto tratar de
minimizarlo.

El estudio ademas tratarda de ratificar la existencia de una necesidad
insatisfecha en el mercado o la posibilidad de brindar un mejor servicio del
que ofrecen los competidores ya establecidos en el mercado.




Para analizar el mercado existente se recurrira a utilizar fuentes de
informacion y asi determinar factores por los cuales los clientes potenciales
se decidiran a utilizar nuestros servicios, ademas se buscara saber cuales

son las falencias o problemas que presenta la competencia.

El analisis se orientard a identificar el porcentaje de personas que no
tienen un taller de pintura de su confianza, los cuales seran los potenciales
clientes del proyecto. Con este estudio ademas se buscara aclarar cuales
son los problemas especificos que el taller tendra que resolver, para lograr

infroducirse en el mercado con una buena aceptacién del publico.

El proyecto tiende a captar clientes de otros talleres que no estén
conformes con la atencion y servicios prestados por estos, los cuales
pasarian a formar parte de los potenciales clientes del taller ya que son la
demanda insatisfecha.

A parte de las encuestas se hara un sondeo de algunos talleres en
diferentes puntos del norte de la ciudad de Quito, para determinar en que
condicién estan los competidores del proyecto en cuanto a infraestructura,

calidad de servicios y la afluencia de vehiculos en cada uno de ellos.

En la investigacion se analizaran los precios establecidos por el mercado
para que el taller entre a competir con precios atractivos al publico, pues al
momento de arrancar el proyecto esta sera una fortaleza para atraer un
mayor numero de clientes.

Por ultimo la investigacion debera establecer la existencia de propietarios
de vehiculos que no necesariamente buscan los servicios de un taller
cercano a su hogar o lugar de trabajo, pues esto favorece al proyecto
porque la respuesta positiva a esta afirmacién indica que la gente se guia
por la calidad de servicios y la buena atencién, mas no por la comodidad
de tener un taller cercano.

e



1.3.- RECOPILACION DE INFORMACION

Existen dos tipos de fuentes de informacion: las fuentes primarias, que
consisten basicamente en investigacion de campo por medio de encuestas
y las fuentes secundarias, que se integran con toda la informacioén escrita
existente sobre el tema ya sea en estadisticas gubernamentales (Fuentes

secundarias ajenas a la empresa).

1.3.1.- FUENTES PRIMARIAS

La investigacion de campo se lo realizé directamente al publico
mediante encuestas porque el tipo de informacion requerida no se la
puede obtener facilmente. El formato de la encuesta y su analisis se los
encuentran en el ANEXO 01.

Las encuestas fueron realizadas en los estacionamientos de los
diferentes centros comerciales del norte de la ciudad de Quito,
encuestando siempre a los duefios de vehiculos de modelos recientes
(del 94 al 2001), los cuales estarian en capacidad de pagar un excelente
servicio con el fin de que su vehiculo no se desvalorice en el mercado.

También se realizd una encuesta de campo a los talleres del norte de
Quito que pertenecen a nuestra competencia directa. (ANEXO 02)

a.- DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA DE LA
ENCUESTA A LOS PROPIETARIOS DE VEHICULOS

Al delimitar a la poblacién que va ha ser objeto de este estudio, se
determind que el taller asistird a un grupo cuyos autos rednen las
siguientes caracteristicas:




¢ Vehiculos del afio 1,994 hasta los mas recientes modelos.

e Vehiculos costosos de los afios 1,990 a 1,993 (Grafico 1.01).

Desarrollo:

e Vehiculos matriculados en Quito en el afio 2000 = 209,756
e Total de vehiculos matriculados desde el ario 94 al 2000 = 51,685
(ANEXO 03)

e Ademas entran al estudio 1,851 vehiculos costosos de los afos
1990 a 1993 (ANEXO 04)

Gréfico 1.1 Grafico de los autos que entran en el estudio




e Del libro de la pobreza de la ciudad de Quito tenemos: (ANEXO

05)
Zonas con excelentes servicios en el norte de Quito = 31 84%
Zonas con excelentes servicios en el sur de Quito = 6 16%

Obviamente en las zonas que hay excelentes servicios, existe
buena economia familiar, por esta razén aduciremos que es aqui
donde estan los vehiculos objeto de nuestro estudio.

o El 84% de los 53,536 vehiculos pertenecen al norte de la ciudad,
por lo tanto son 44,970 vehiculos al norte de Quito.

e Segln las tablas (ANEXO 06) el nimero de encuestas es 500.

b.- ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

De acuerdo con los resultados de la encuesta realizada a los
propietarios de los vehiculos (Grafico 1.02), la demanda potencial que
le ataiie a este proyecto, se ha creado con la suma de personas que,
para arreglar su auto, no tienen un taller de enderezada y pintura
especifico (64.61%), a esta cifra se adhieren otras que si tienen un
taller fijo pero que no estan conformes con la atencién y servicios
ofrecidos por el establecimiento (27.68%), asi tenemos una demanda
potencial total de 92.29% (del total de los vehiculos del norte de
Quito). Este porcentaje representa un alto indice de necesidad de
talleres que trabajen bien, equipados con tecnologia adecuada, con
excelente infraestructura y con gente trabajadora de buenos modales
y muy bien capacitada.




Grafico 1.2 Resultado de las encuestas

~ RESULTADO DE LAS ENCUESTAS

27.68% Y

EI No t|enen preferencfa por aigun taller

i Personas que camb!arfan de talier si hay mejor servxcxa 7
. Conformes can el taller al que acuden normalmente

Con respecto a la encuesta realizada a los talleres se pudo

determinar que el promedio de vehiculos que ingresan mensualmente

es de 30. (ANEXO 02)

1.3.2.- FUENTES SECUNDARIAS

Nuestros datos los encontramos en instituciones y entidades de

reconocido prestigio y en las cuales se puede confiar con la debida

precaucion.

El nimero de talleres de enderezada y pintura con su respectiva

direccién, los encontramos en la Junta de Defensa del Artesano

(ANEXO 07).

La cantidad de vehiculos matriculados en el 2000 en la ciudad de

Quito, fueron obtenidos del Departamento de Archivos y Estadisticas de

la Jefatura de Transito de Pichincha (ANEXO 03).

Otros datos

R ——— —



estadisticos se hallan registrados en el Anuario de Estadisticas de
Transporte del INEC.

El Municipio de Quito ha editado el “Libro de la Pobreza” donde esta el
mapa que identifica las zonas en las que existe un buen nivel de vida en
la ciudad (ANEXO 05).

Debemos mencionar que la obtencion de algunos datos necesarios
para la elaboracion de este proyecto no son faciles de conseguir, porque
entidades que proveen de informacion estadistica no poseen datos
especificos.

-10 -
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1.5.- ANALISIS FODA

El siguiente andlisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa
(Gréfico 1. 3).

e La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades del
taller, aspectos sobre los cuales se tiene un grado de control.

o La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las
amenazas que debe enfrentar el taller en el mercado seleccionado.
Aqui entonces se desarrolla la capacidad y habilidad para aprovechar
esas oportunidades y para minimizar o anular esas amenazas,

circunstancias sobre las cuales se tiene poco o ningtin control directo.

Gréfico 1.3 Analisis FODA

FODA

=12 -



En base a esta previa explicacion se procede a clasificar los parametros
que encajan en cada uno de los casilleros que se constituyen en fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas.

Cuadro 1.2 Matriz FODA

Matriz FODA

Fortalezas Oportunidadés

Brindar un servicio de calidad Sector econdmico fuerte, donde se
ubicara el taller

Tecnologia avanzada en el servicio Captar clientes insatisfechos de
(pintura al Horno) otros talleres
Garantias y seguridad a los clientes El taller tiene posibilidad de
alianzas estratégicas

Fuerza de ftrabajo dedicada vy Mercado accesible

capacitada
Publicidad

Eficacia en la fijacion de los precios

El taller cuenta con el potencial para
desarrollar estrategias que permitira
cubrir las necesidades insatisfechas
de posibles clientes

E| taller contara con la direccion de
Ingenieros Automotrices

Debilidades Amenazas

Dificultad en la introduccién al Ingreso de nuevas empresas
mercado por ser una empresa
nueva

Sistema econémico inestable del
pais

Que la competencia mejore

-13 -



1.5.1.- FORTALEZAS

a.- BRINDAR UN SERVICIO DE CALIDAD

Todos sabemos que cada dia es mas importante para una empresa
el ser competitivos, el desarrollo y progreso de la misma no es algo
que viene por si solo, esto se alcanza como el resultado de un
proceso en el cual intervienen planes, politicas dirigidas y los
presupuestos que permiten tomar las mejores decisiones para
alcanzar las metas y objetivos de la empresa.

No es posible pretender desarrollarse, si no se tiene una base
direccional en la que los gerentes administren la empresa de la
manera mas adecuada, llevar este camino permite atender al cliente
en forma correcta, con calidad y entrega oportuna, por ello es
necesario que el taller inicie implantando una ideologia de calidad, la
misma que servira para saber manejar efectivamente los suficientes o
escasos recurso que disponga, tomando en cuenta que las
decisiones mas importantes de la empresa, tienen relacion con los
recursos que dispone.

La calidad, entonces, se vera reflejada en la atencion al cliente,
brindando un trato adecuado, de tal forma que el cliente sienta que es
considerado como la persona mas importante del taller, la calidad
también se reflejara al cumplir con los tiempos de entrega de los
vehiculos pues se demostrara la responsabilidad, seriedad y
cumplimiento del taller. Un punto mas que demostrara calidad, es un
trabajo bien hecho, el cliente no solo habra satisfecho su necesidad
sino que también habra pagado por un buen servicio.
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b.- TECNOLOGIA AVANZADA EN EL SERVICIO (PINTURA AL
HORNO)

En la actualidad los recursos con que cuenta una empresa han
pasado a ser un elemento indispensable para el buen desempeiio de

la misma.

La tecnologia es un factor que influye directamente sobre la marcha
de una empresa, sobre todo si se toma en cuenta que este factor
avanza y cambia dia a dia. La tecnologia ayuda a obtener ventaja
frente a los competidores siempre y cuando sea bien utilizada y
aprovechada; entonces, si es asi, esta permite bajar los costos lo que
se vera traducido en menores precios para los consumidores con el
consiguiente beneficio.

Desde luego una mejora tecnolégica no debe ser la Unica medida
para el progreso y mejor posicionamiento de una organizacion, esta
mejora debe ir acompanada de un estudio que mejore todos los
procesos que intervienen tanto en los trabajos como los procesos
administrativos. La tecnologia puede ofrecer la posibilidad de

incrementar el nimero de vehiculos trabajados en relacién al tiempo.

El desempefio del elemento humano tiene una excepcional
importancia dentro de las empresas, sus conocimientos y
capacidades son fundamentales para el funcionamiento, de las
empresas y mucho mas para quienes las dirigen y tienen
responsabilidades en ellas ya que las mismas aparecen como la
célula inicial sobre la que se basa la vida funcional operacional y
administrativa, del taller.

A través del elemento humano el desenvolvimiento de los
departamentos puede ser la guia para llegar al desarrollo empresarial
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ya que ninguna maquina puede reemplazar a la capacidad intelectual
de un individuo y por ende a la toma de decisiones que son la base
para elegir el camino por donde debe orientarse la organizacion a
través de las politicas, funciones, estrategias métodos y
procedimientos implantados Iogicamente por el elemento humano.

Por Gltimo es de trascendental importancia que se valore al recurso
econdémico, porque para emprender, desarrollar y poner en marcha
un negocio, es de vital importancia. Con ello aparece el estudio
permanente de oportunidades, pues esta evaluando la capacidad de
la empresa en base a la situacion financiera y este constituye un
factor muy importante para verificar el potencial que tiene la misma ya
que al estar en capacidad de invertir permite definir el tamafio de
comercializacion y determinar la capacidad de generar utilidades lo
que implica desarrollo, por ende se constituye una riqueza
interpretativa de lo que se debe hacer.

Al tomar en cuenta la gestion gerencial y su correcta gjecucion en
todos los aspectos empresariales, estamos en condiciones de saber
manejar efectivamente los suficientes 0 €scasos recurso que
disponga el taller, tomando en cuenta que las decisiones mas
importantes del taller tienen relacion con los recursos que se dispone,
buscando el optimo empleo de todos los recursos humanos
materiales, econémicos que dispone la empresa, haciendo posible la
continuacién de la organizacion en el mercado asi como también su
posterior crecimiento y afianzamiento, no solo con altos indices de
produccion sino con la realizacion de un buen producto de calidad ya
que esto implica optimizacién de procesos, eliminacion  del
desperdicio y por ende la adecuada utilizacion de recursos, lo que se
logra indudablemente a través de la gestion gerencial.
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c.- GARANTIAS Y SEGURIDAD A LOS CLIENTES

Cuanto mas sean los beneficios que se ofrecen, mayores son
también las posibilidades de que un cliente prefiera nuestros
servicios, es por eso que al trabajo que normalmente ofrecen los
talleres de enderezada y pintura, nosotros ofreceremos al cliente
garantias en cuanto a la durabilidad de la pintura, a la calidad del

trabajo y esto provocara confianza en el cliente.

En lo que se refiere a la seguridad, se dara este servicio al cliente,
respecto de todos los componentes externos asi como todas las
partes internas que tiene el vehiculo. Para lograr esta confiabilidad se
llenara un documento al ingresar el auto, que consistira en un
formulario que tiene la finalidad de saber con que cosas vino el
vehiculo asi como también los dafios que deberan ser reparados.

d.- FUERZA DE TRABAJO DEDICADA Y CAPACITADA

El taller a su inicio contara con personal que tenga experiencia, sea
responsable y capaz, para ello se contratara cinco empleados
dirigidos al area operativa y dos en el area administrativa, pues de
acuerdo al analisis realizado, la empresa iniciara con este personal, el
mismo que se ird incrementando en base a las necesidades de la

demanda y al alcance que esta tenga.

Para el funcionamiento adecuado del taller se ha tomado como
politicas el contar con empleados, que no solo sean eficaces en las
‘funciones que deban desempeiiar, sino, que también que sean los
precursores del cambio en el trato a los clientes.
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Ademas, tomando en consideracion que los empleados constituyen
la parte integral del taller, es una politica y un deber el hacer que ellos
se sientan a gusto trabajando con nosotros, pues el mejoramiento del
taller sera para beneficio de todos quienes conforman la empresa, es
por ello, que se les dara capacitacion e incentivos, no solo de tipo
monetario, de tal forma que se cree un compromiso para con la
empresa. De esta manera estaremos logrando tener personal que se
sienta a gusto en el taller, proporcionando un ambiente adecuado
para su desenvolvimiento y desarrollo integral, asi los resultados se
observaran en un trabajo bien hecho, formandose un circulo que

satisfaga a los trabajadores, a la empresa y a los clientes.

e.- PUBLICIDAD

Considerando que el taller tiene que buscar el crecimiento,
divulgaciéon y desarrollo en el mercado como fuente importante de
financiamiento del proyecto, se desarrolla un programa para su
promocion y desarrollo en el mercado quitefio, cuyo objetivo es
buscar los mejores caminos para un adecuado conocimiento de los
servicios que brinda el taller y posteriormente una apropiada y eficaz

atencion para cuando se requiera de estos servicios.

Se usa la estrategia orientada a la imagen. Todas las estrategias
publicitarias crean un tipo de imagen en los consumidores una
estrategia orientada a la imagen la que trata de crear una constante
de “personalidad”, asi como desarrollar y evaluar las estrategias
alternativas. De este modo se habra logrado que el cliente tenga una
percepcion positiva del taller y acuda a este con la confianza de que
recibira un servicio de calidad.
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f.- EFICACIA EN LA FIJACION DE LOS PRECIOS

Para la implantacion de los precios que se den por los servicios, se
ha considerado un precio de penetracion el cual persigue apoderarse
de los mercados atendidos por la competencia, para ello se ha
evaluado el impacto que tendra en el cliente, pues al otorgar un
precio mas conveniente que los demas se lograra tener un atractivo
mas para el cliente. Ademas de esto se ha sustentado el
conocimiento de los costos y las expectativas de rentabilidad.

Ello justifica que se cobre menos que el resto de talleres, aunque
las expectativas rentables sean menores se lograra penetrar y ser
conocidos en el mercado, no solo por la calidad sino por precios

convenientes que es la tendencia actual.

Posteriormente de haber alcanzado el proceso de penetracion se
puede proceder a establecer un precio de paridad, el mismo que
significa que sera compatible o estara a la par con los precios de la
competencia logrando con ello incrementar las expectativas rentables

y mantener los clientes que el taller ha adquirido.

g.- EL TALLER CUENTA CON EL POTENCIAL PARA ESARROLLAR
ESTRATEGIAS QUE PERMITIRA CUBRIR LAS NECESIDADES
INSATISFECHAS DE POSIBLES CLIENTES

Debemos empezar por aceptar que el cliente es decisivo para la
rentabilidad de la empresa, de ahi que el incremento de la calidad, es
decir su mejoramiento continuo, se refleja en tener menores costos y
por ende mayores utilidades. El hecho de reducir el proceso y las
demoras naturalmente ocasiona que exista un mejor empleo del
tiempo usado por las personas y por las maquinas que llevan el
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proceso productivo, traduciéndose en una mayor productividad para
la empresa.

Naturalmente dentro del proceso productivo la opinion del cliente es
fundamental, pues la calidad no significa Unicamente realizar
inspecciones del producto final, cuando se puede empezar con el
mejoramiento de la materia prima y los procesos basicos, buscando
siempre el mejoramiento del producto, implantando calidad,
minimizando los procesos y reduciendo el desperdicio.

Entonces al reducir el desperdicio se esta mejorando la
productividad, procurando siempre abarcar las expectativas del
cliente usando parametros de la mas alta calidad para tener
productos de mayor calidad constituyéndose en el camino para lograr
mayor productividad y por ende alcanzar mayores utilidades

Para que un proceso productivo sea eficaz, se debe valorar los
servicios que se obtienen de este, en el caso de que los servicios
obtenidos sean de baja calidad debemos considerar fallas en todo el
proceso ya que pueden existir tareas innecesarias relacionando una
duplicidad de funciones que hacen que exista pérdida de tiempo y
recursos; teniendo al proceso como una parte integral de la empresa,
se debe procurar el mantenimiento y mejoramiento de equipos o de la
planta, pues son las encargadas de transformar los productos,
teniendo en cuenta el tiempo en el que se deben realizar, si no existe
tecnologia de acuerdo con esta vision en cuanto a la calidad de los
productos jamas podriamos hablar de un proceso efectivo y eficiente,
de la misma manera el proceso se identifica como un conjunto de
pasos secuenciales y logicos que constituyen una serie de
operaciones para llegar al producto final.

=20 -



h.- EL TALLER CONTARA CON LA DIRECCION DE INGENIEROS
AUTOMOTRICES

El taller tendra el asesoramiento y direccién de dos Ingenieros
Automotrices, que daran al mismo una mayor categoria en
comparacion a la competencia. Ellos seran los responsables del
constante mejoramiento de los diferentes procesos que intervienen en
la enderezada y pintura, mejorando la calidad de los trabajos para la
satisfaccion de los clientes, dando asi una mejor imagen del taller.

1.5.2.- OPORTUNIDADES

a.- SECTOR ECONOMICO FUERTE, DONDE SE UBICARA EL
TALLER

Las condiciones econémicas del pais en general no reflejarian de
ningdn modo un sector econdémico adecuado para realizar una
inversion, sin embargo, se hallan bien definidos tres grupos
sectoriales: fuerte, medio y bajo; de acuerdo con la capacidad
adquisitiva, es por ello que nuestra primera apreciacion fue dirigirnos
al sector econdémico medio y fuerte, pues son las personas que estan

en capacidad de acceder a nuestros servicios.

Realizado este analisis se procedié a buscar este mercado en la
ciudad de Quito en donde el Sector Norte es catalogado como el de

mayor potencial econémico por la capacidad adquisitiva existente.
Al ubicar el taller en este sector no solo estamos logrando que los

clientes tengan la posibilidad de acceder facilmente a nuestros
servicios, sino también que el lugar en donde sea ubicado tenga
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beneficios como estar en un lugar transitado, que estara a la vista del
cliente de tal forma que quienes requieran este servicio recuerden en
forma réapida donde observaron la existencia del taller, ademas que el
lugar estara ubicado lejos de la competencia lo que ocasionara que el
taller limite su sector a través del abastecimiento del servicio ya que
muchos de los posibles clientes acuden a los talleres por la cercania
a sus respectivas oficinas u hogares. También esta ubicacion permite
evitar molestias de traslado, en el caso de que un vehiculo no pueda
llegar por sus propios medios, por ser un lugar céntrico y de facil

acceso.

b.- CAPTAR CLIENTES INSATISFECHOS DE OTROS TALLERES

En la actualidad se ha logrado conocer que quienes acuden a los
talleres de Enderezada y Pintura en un gran porcentaje no tienen
preferencia por algun taller, pues no cubren las necesidades de los
clientes, el grupo restante de clientes no tienen un taller especifico al
cual acudir, de esto podemos deducir que no existe una lealtad a los
talleres actuales y que en el mayor caso los clientes si estan
dispuestos a cambiar de taller, pero necesariamente siempre y
cuando este ofrezca mejoras en el trato al cliente, en la entrega
oportuna del vehiculo, en las garantias y seguridades, de no ser asi

no tendria ningln objetivo el cambiar de taller.

Como podemos observar existe una tendencia general que induce a
buscar lo mejor y que sus aspiraciones sean satisfechas, es ahi
donde entra a formar parte de estas aspiraciones nuestro taller ya
que en base a un estudio minucioso se la logrado conocer la manera
de llenar las expectativas de los potenciales clientes.
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Por lo anotado anteriormente, el que los clientes sean accesibles al
cambio, constituye para nosotros una oportunidad de ingresar en este
mercado de esta forma se convierte en una ventaja a la que con

preparacion y esfuerzo podemos lograr.

c.- POSIBILIDAD DE ALIANZAS ESTRATEGICAS

Las alianzas se dan cuando el interés de concentracion de
esfuerzos tiene como condicionamiento el adquirir nuevos recursos o
capacidades, en cuyo caso cabe la alternativa de intercambiar los
recursos claves para incrementar la productividad y el rendimiento de
las empresas comprometidas en la alianza.

Tomando en consideraciébn que una alianza se constituye un
beneficio para la empresa, pensamos que es necesario realizar una
estrategia de alianza que nos permita llegar a un mayor namero de
clientes. A través de otra empresa que esté en la misma linea de
mecéanica pero que tenga funciones y tareas diferentes a la nuestra,
pero que al mismo tiempo sean complementarias, de esta forma se
estara logrando que el cliente, satisfaga sus necesidades sin tener

que buscar, pues tendra el servicio que el requiera.

Dentro de estas alianzas no solo se puede recurrir a talleres de la
misma linea sino también con nuestros proveedores de los
principales materiales que se utiliza, como es el caso de la pintura,

que es el material fundamental de nuestro taller.

Las alianzas entonces, integran y buscan una complementacion
mediante el cual se lograra fusionar las ventajas competitivas de cada
empresa en los sistemas de comunicacion, informacion privilegiada,

tecnologia y capacidad productiva.
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En lo que se refiere a la comunicacién cada empresa podra tener
un conocimiento de las ultimas tendencias que demanda el mercado,
en los productos y servicios se lograra conocer las caracteristicas y
los avances que se han dado, esto ocasiona que la capacidad
productiva aumente superando el estandar normal.

d.- MERCADO ACCESIBLE

Un mercado accesible se sustenta en llevar los servicios a nuevos
mercados, cuando se considera que los existentes muestran signos
de saturacion y son objeto de una voraz competencia, pero en
nuestro caso hemos buscado un lugar en donde la competencia no
cubren las expectativas de los clientes, donde se ofrecen nuevos
cambios como la pintura al horno.

Luego de haber llegado a un mercado y logrado obtener un
posicionamiento en el mismo es entonces, cuando se procede a la

expansion y ampliacion.

1.5.3.- DEBILIDADES

a.- DIFICULTAD EN LA INTRODUCCION AL MERCADO POR SER
UNA EMPRESA NUEVA

Cuando aparece una nueva empresa, la competencia toma
medidas de proteccidon como la disminucion de los precios de sus
servicios, que por ser empresas ya establecidas presentan cierta
solvencia y pueden resistir un determinado tiempo con ingresos

bajos, esto dificulta aun mas el introducirse en el mercado, creandose
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una falta de estabilidad en el taller que no tiene experiencia en el

campo y que ademas tiene compromisos con los prestamistas

1.5.4.- AMENAZAS

a.- INGRESO DE NUEVAS EMPRESAS

El crecimiento empresarial se da de manera directa por el estudio
permanente de oportunidades de inversion, pues esta evaluando la
capacidad de la empresa en base a la situacion financiera y este
constituye el factor méas importante para verificar el potencial que
tiene la misma ya que al estar en capacidad de invertir permite definir
el tamafio de comercializacion y determinar la capacidad de generar

utilidades lo que implica desarrollo.

Al realizar un estudio de factibilidad de inversion temporal se hace
un andlisis juicioso y minucioso de variables, se analizan factores
como el riesgo y la taza de rendimiento, porque estos dos aspectos

van de la mano, pues a mayor riesgo mayor rendimiento.

Al final el objetivo méas importante es alcanzar utilidades, es decir la
rentabilidad que una empresa puede tener al ingresar a un mercado,
con este estudio puede existir un mercado al cual dirigirse, es
entonces cuando pueden ingresar nuevas empresas a la linea de
talleres de enderezada y pintura, este hecho puede ocasionar
problemas en nuestro taller, porque se convierte en una amenaza que
trae consigo factores de cambio que pueden llevar a una inestabilidad
en nuestro taller, naturalmente que una empresa cuando ingresa aun
mercado trae consigo mayores benéficos que los ya existentes asi
también como promociones que captan la atencion de los clientes,
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por lo que es necesario no solo estar ubicados en un mercado, sino
también crear lealtad en nuestros clientes a través del compromiso de
servicio que tenemos con ellos, midiendo y analizando en forma
permanente como estamos actuando, que estamos ofreciendo y lo
mas importante, es lo que nuestros clientes desean en base a sus
necesidades, lo que se lograra a través de una constante renovacion

y actualizacion.

b.- SISTEMA ECONOMICO INESTABLE DEL PAIS

Para realizar un estudio completo acerca de las variables que
afectaban a la empresa debemos considerar el aspecto macro de la
misma que es el sistema donde se desenvolvera la empresa y
cualquier problema existente en el ambiente econdémico o social del
pais afectara al taller.

Es asi que la inflacion puede ocasionar grandes problemas en el
taller, porque la inflacion acarrea una serie de problemas siendo el
mas frecuente la especulacion, que hace que una serie de productos
eleven su precio sin regulacion. En nuestro caso el precio de los
materiales que se usa para la pintura puede ocasionar desajustes en
el taller, pues como medida inadecuada se usa el alza de precios
para compensar tales desajustes, estas alzas de precios ocasionan
en el cliente molestias y en muchos casos llevan a que los clientes no
usen los servicios por la elevacion de los precios. Estos desajustes y
mas se pueden ocasionar por el factor macroeconémico, por ello esto
se convierte en una amenaza latente para la cual debemos estar
preparados.
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c.- PROBLEMAS ECONOMICOS

En el desempefio del taller existen factores internos cono externos
que afectan los pronésticos que se den a conocer principalmente por
la inestabilidad econémica que no nos permite prever en forma
acertada ya que siempre existira un margen de error, el mismo que
puede ser mucho mayor cuando existen alteraciones en la economia
las mismas que principalmente se han dado por la devaluacién de la
moneda vy la inflacion que hace que los valores monetarios pierdan su
valor adquisitivo, el segundo factor negativo para la economia y un
problema para el presupuesto es la inflacion, pues en muchos casos
la poca rentabilidad existente en las organizaciones se convierte en
una inevitable pérdida, la misma que se puede pasar por alto al
momento de presupuestar, porque de un momento a otro la
inestabilidad ocasionada por la inflacibn no permite hacer las
comparaciones necesarias.

En los escenarios econdmicos actuales y en especial en paises
inestables como el nuestro donde la crisis y el ajuste son parte de un
mismo proceso que tiene que ver con un reacomodo en las
estrategias de acumulacion de capital, no solo a nivel interno
empresarial sino a nivel mundial en donde la desestabilizacion
econémica y financiera constituyen un ambiente que no se puede
predecir en el que una decisién mal hecha puede costar una gran
pérdida, por eso es indispensable la planeacion, pues esta nos
permite estar al tanto de lo que ocurre y da lugar a que se tenga
conocimiento y se use estas herramientas para atender los
requerimientos y tener éxito en las funciones que se desemperien ya
que si no estamos en constante alerta, no tenemos la informacion que
nos guie, no tenemos los motores que impulsan a las personas a
cualquier accién, especialmente cuando hay riesgos los podemos
afrontar con informacién, pues esto reduce el riesgo y con la
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planeacion podemos tener las mejores decisiones dado el gran

mecanismo en el cual se desenvuelve el mundo moderno.

d.- QUE LA COMPETENCIA MEJORE

Toda empresa, al precisar sus ventajas competitivas por lo general
destaca sus potencialidades. Asi mismo debe reflexionar del potencial
de las empresas competidoras, porque no solo que pueden mejorar
sino también llegar a superarnos.

Si un taller que pertenece al grupo de la competencia supera los
niveles de calidad que tenemos, dificultaré la tarea de mantenernos
competitivos en el mercado, pues es la tarea mas dificii de una
organizacion; por eso se debe conservar y mejorar los niveles de
calidad con que un taller empieza, mantener el buen trato al cliente de
tal forma que se logre afianzar la confianza en el taller y se llegue a
ser acreedores de la lealtad de nuestros clientes.

Ademas el estar en una constante alerta no solo nos lleva a
anticipar los pasos de la competencia sino a innovar cambiar y
adelantarnos a lo que nuestros clientes buscan pues siempre
aparecen nuevas expectativas que hay que cubrir .

lLa viabilidad de adoptar nuevas tecnologias en las mejores
condiciones, el buscar el empleo éptimo de todos los recurso nos

lleva a tener buenos precios y esto es siempre atractivo para los
clientes.

1.5.5.- CONCLUSION DEL ANALISIS FODA

Del andlisis realizado podemos concluir que el taller a implantarse
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cuenta con fortalezas que le permiten abrirse campo en el mercado,
tales fortalezas se han creado como resultado de la investigacion de las
debilidades que tiene la competencia.

La oportunidad de proyectarse hacia sectores econémicos medios y
fuertes ademas de la muy importante tendencia de las personas a
utilizar un taller especializado hace que se aumenten las posibilidades
del proyecto de triunfar y poder expandirse.

Los riesgos existentes en la implantacion del taller son los mismos que
pueden presentarse al realizar cualquier otro proyecto pero pueden ser
controlados con la toma decisiones oportunas, por lo tanto una buena
administracion que controle la parte econémica, financiera, al igual que
los procesos de desarrollo de los trabajos, sera la clave para atravesar

los obstaculos que se presentaran a lo largo de la vida del taller.
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1.6.- ANALISIS DE LA DEMANDA

El Ecuador es un pais que lamentablemente tiene el mas alto indice de
accidentes de transito en el mundo (habitantes / nimero accidentes), lo
que establece una gran demanda de talleres de enderezada y pintura.

Grafico 1.4 Accidentes de transito en el Pais.

 ACCIDENTES DE TRANSITO - ECUADOR

. [BPICHINGHA BIGUAYAS IAZUAY CIMANABI IRESTOPAS |

De todos los accidentes que ocurren en nuestro pais el mayor porcentaje
pertenece a la provincia de Pichincha (Grafico 1.4) y por ende a Quito, lo
que se determina en base a la informacion oficial obtenida en el

Departamento de Archivos y Estadisticas de la Jefatura de Transito de
Pichincha (ANEXO 08).
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Cuadro 1.3 Accidentes de transito (Quito)

NUMERO DE ACCIDENTES DE TRANSITO
OCURRIDOS EN QUITO

PERIODO: ENERO - DICIEMBRE - 2000

TOTAL 6,565
ENERO 667
FEBRERO 490
MARZO 461
ABRIL 553
MAYO 476
JUNIO 621
JULIO 477
AGOSTO 481
SEPTIEMBRE 521
OCTUBRE 561
NOVIEMBRE 618
DICIEMBRE 639

En la Jefatura de Transito se han registrado al rededor de 6,565
accidentes en el afio 2000, nimero que la Policia Nacional calcula que
apenas representa el 37% del total de autos accidentados en la realidad,
esto se debe al gran nimero de accidentes que no se reportan en los
partes policiales, porque los afectados deciden arreglar sus problemas sin

intervencién de la policia, asi tenemos:

37%
100%

6,565
X=7

X = _12(153%2@2 17,743 (accidentes al afio)

D= 1—717;3 =1,479 (accidentes al mes)
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Del analisis de las encuestas tenemos que el 92.29% de las personas
desean cambiar de taller para recibir un buen servicio, por lo tanto la

demanda del proyecto es la siguiente:
1,479 x 92.29% = 1,365 vehiculos al mes
Hay 1,365 vehiculos accidentados al mes, los mismos que necesitaran

los trabajos de enderezada, pintura convencional o pintura al horno, segun

la necesidad del cliente.

DEMANDA = 1,365 Vehiculos accidentados al mes

1.7.- ANALISIS DE LA OFERTA

En la ciudad de Quito, especificamente en el Norte, estan establecidos
56 talleres de enderezada y pintura segun los datos ofrecidos por la Junta
Nacional de Defensa del Artesano, de ellos solo 21 tienen el servicio de
pintura al horno, estos dltimos, van a ser competencia directa del proyecto,
con un promedio de 30 autos al mes, lo que significa una oferta al mes de

630 vehiculos.

OFERTA = 630 vehiculos al mes
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1.8.- DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

La demanda insatisfecha del proyecto se obtiene al restar la oferta de la
demanda.

Demanda — Oferta = Demanda Insatisfecha
1,365 - 630 = 735

DEMANDA INSATISFECHA AL MES = 735

Seran 735 clientes potenciales para el taller, este grupo lo conforman
todas aquellas personas que no tienen un taller de su confianza por malas
experiencias al utilizar los servicios de ofros talleres. El taller con una
estrategia de servicios de calidad, puntualidad y excelente atenciéon al

cliente buscara ganarse al mayor nimero posible de clientes de este
grupo.

1.9.- ANALISIS DE PRECIOS

El precio de los servicios a ofrecer se determinaran tomando en cuenta
diversos factores que afectan directamente en el aumento o disminucion de
los mismos.

El conocer el tipo de precios por la prestacion de servicios que cobran los
competidores directos del proyecto sera esencial y servirda como punto de
partida para conocer el valor para cada tipo de trabajo que se realizara en
un taller de enderezada y pintura. Ademas el conocer el precio de los
competidores permitira hacer un analisis en funcion al tipo de instalaciones
de los talleres, servicios prestados y precios que se cobren por el trabajo
realizado en cada uno de estos.
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Tomando en cuenta los aspectos antes mencionados, se hizo el estudio
comparativo de precios, a talleres que ofrecen el servicio de pintura al
horno, con los que prestan servicios de pintura convencional, al igual se
comparé los precios de los centros que ofrecen servicios de enderezado en
bancos hidraulicos con los centros de servicios de enderezado normal y se
pudo establecer que los precios variaban de acuerdo a la tecnologia y
calidad de instalaciones que los talleres utilizan, ademas en algunos casos
los precios se elevan mas solo por el prestigio y reconocimiento del taller.

Grafico 1.5 Superficies de pintado

SUPERFICIES GRANDES
PARA EL PINTADO

SUPERFICIES PEQUENAS i
: PARA EL PINTADO
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Cuadro 1.4 Cuadro de precios

CUADRO DE PRECIOS (DOLARES)

PINTURA ENDEREZADA

TALLER PIEZAS PEQUENAS PIEZAS GRANDES PINT. TOTAL DANOS MAYOR DANG MENOR
AUTOMOBILE
REP-COL
NISSAN
PERUGACHI
RECOR MOTOR
QUITO MOTOR
MONTESERRIN
LLERENA HNOS.
RECTIMOTOR
10 CHEVYCON S.A.

PROMEDIOS

1
2
3
4
b
6
7
8

(=]

PIEZAS GRANDES: Capé, techo y cajuela.
PIEZAS PEQUENAS: Guardafangos, puertas y guarda choques.

DANOS MAYOR: Choques en donde se deforme la esfructura del bastidor o compacto.
DANO MENOR: Rozones, hundimientos, rayaduras y choques donde solo se comprometa una pieza del
vehiculo,

Nota: La investigacion se la realizo en todos los talleres con un mismo automévil (Nissan Sentra)

El precio por la prestacion de servicios del proyecto se debera orientar a
buscar un precio relativamente bajo en comparacién a la competencia, de
esta manera se tratara de ganar un mayor nimero de clientes y poder
entrar a competir directamente con los talleres que se asemejen a los del
proyecto en estudio.
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO

2.1.- OBJETIVOS

e Determinar la capacidad que tendra el proyecto en base a la demanda
potencial insatisfecha.

e Estudiar la mejor opcidn con respecto a la ubicacion del proyecto en el
Norte de Quito.

o Realizar el estudio de adquisicion de equipos y herramientas ideales
para el taller de este estudio.

o Establecer la distribucion con la que contara el taller en estudio y el
tiempo estandar de servicio de los trabajos a ofrecer.

2.2.- DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DEL TALLER

Para determinar el tamafio 6ptimo del taller se tomd en cuenta solo el 5%
de la demanda insatisfecha del proyecto actual, lo que da un resultado de
36 autos al mes, que esta acorde con el promedio de autos mensuales que
reciben los otros talleres, esto nos muestra la necesidad de que el proyecto
debe apuntar a conseguir instalaciones amplias que cubran esta
necesidad.
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2.3.- LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacién éptima del proyecto contribuiréa a lograr una mayor tasa
de rentabilidad sobre el capital. El objetivo es llegar a determinar el sitio
donde se instalara la planta.

Las fuerzas que determinan la localizacion deben analizarse desde el
punto de vista del flujo de insumos en direccién a la planta que implica una
elevacion de los costos de produccion, provocando asi una reduccién de
utilidades.

2.3.1.- MACROLOCALIZACION DEL PROYECTO

En un proyecto de esta naturaleza es necesario contar con un parque
automotor grande, para ampliar la demanda sobre el servicio de
enderezada y pintura. La investigacion determiné que es en Pichincha
donde hay el mayor nimero de autos matriculados y el canton mas
grande y poblado de esta provincia es Quito, de tal manera que es esta
ciudad donde existe el mayor parque automotor(Gréfico 2.1).

Gréafico 2 .1 Vehiculos matriculados segun provincias.

VEHICULOS MATRICULADOS SEGUN o
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~ [OPICHINCHA EIGUAYAS HIAZUAY CIMANABI CIRESTO PAIS
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Otra razén para decidirse por Quito es el alto indice de accidentes
que tenemos en la provincia de Pichincha(Grafico 2.2).

Grafico 2. 2 Accidentes de transito (Ecuador)

e
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Una vez elegida la ciudad en la que se establecera el taller de este
estudio, proseguimos a buscar un sector donde su gente tenga buenas
condiciones econémicas, para ello nos servimos del mapa de la
pobreza facilitado por el municipio de Quito, en el que se observa las
zonas de excelentes servicios en la ciudad (ANEXO 05).

Luego observar y contabilizar dichas zonas se concluye que la mejor
opcién es el norte de Quito, por presentar el mayor numero de ellas,
entonces se deduce que por ser las mejores zonas de Quito, es aqui

donde se localizan los autos de mayor valor.
Por todas estas razones se decidid ubicar el taller en el norte de

Quito, luego el método cualitativo por puntos nos dara la localizacion

exacta para el taller.
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2.3.2.- LOCALIZACION DEFINITIVA DEL PROYECTO POR EL METODO
CUALITATIVO POR PUNTOS

Este método 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.

El método debe seguir el orden establecido a continuacion:

e Elaborar una lista de factores relevantes.

e 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.

e Asignar una escala comun a cada factor (por ejemplo de 1 a 10) y
elegir cualquier minimo.

e Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y
multiplicar la calificacion por el peso.

e Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion.
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Desarrollo:

Cuadro 2.1 Método Cualitativo por Puntds

OCA ACION D A D P RO O POR ODO
a A O POR P O
MOTESERRIN |LAS FARSALLAS| EL BATAN LA CAROLINA
PESO CALIF. CALIF. CALIF. CALIF.
FACTOR RELEVANTE ASIGNADO |[CALIF. [PONDER. |CALIF. |PONDER. |CALIF. |PONDER. |CALIF. |[PONDER.
1|CERCANIA DEL MERCADO 0.16 6 0.96 7 1.12 9 1.44 9 1.44
2 [CERCANIA AV. PRINCIPALES 0.15 7 1,05 9 1.35 9 1.36 8 1.2
3 |ICOMPETENCIA 0.14 6 0.84 7 0.98 4 0.56 9 1.26
4 |CERCANIA TALLERES MECANIC. 0.13 4 0.562 i 0.91 8 1.04 4 0.52
5|COSTO DE ARRIENDOS 0.12 8 0.96 8 0.96 7 0.84 5 0.6
6 |COSTO DE INSUMOS 0.09 8 0.72 8 0.72 8 0.72 7 0.63
7 INFRAESTRUCTURA 0.08 8 0.64 5 0.4 6 0.48 8 0.64
8 |ACTITUD DE LA COMUNIDAD 0.07 6 0.42 8 0.56 7 0.49 6 0.42
9 [IMATERIA PRIMA DISPONIBLE 0.06 7 0.42 7 0.42 7 0.42 5 0.3
TOTAL 1 6.53 7.42 7.34 7.01
Analisis:

Los factores relevantes descritos en el cuadro 2.1, tienen un peso

asignado de acuerdo a la importancia que cada uno presenta para este

proyecto.

Entre los factores mas importantes esta primero la cercania del

mercado, pues consideramos muy significativo que el taller sea ubicado

en las proximidades de los sectores comerciales y residenciales mas

importantes de Quito.

Como segundo factor se considera ubicar nuestro taller en una

avenida principal, por concepto de facilidad de acceso y ubicacion,

ademas la fluidez de vehiculos facilitara la captacion de clientes.

El proyecto debe situarse en un lugar, en lo posible, libre de
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competencia, en donde sea factible lograr el mayor numero de clientes

para la pronta recuperacion de la inversion.

Este proyecto pretende sacar adelante un taller de enderezada y
pintura, por la misma razon, solo prestara servicios mecanicos basicos,
es asi que se debe ubicar al taller en las proximidades de otro taller
especializado en mecanica y buscar un convenio para la prestacion de
ayuda mutua.

De acuerdo a la categoria de los barrios, el costo de los arriendos e
insumos varian, por lo cual, la economia del proyecto apunta a

seleccionar el sector mas conveniente.

Esto también incluye evitar gastos de puesta a punto del terreno, pues

esto seria un aumento en la inversion inicial.

El proyecto debe buscar un lugar que no sea altamente residencial
para de esta manera no ocasionar problemas y molestias a vecinos y
asi evitarse futuros problemas legales.

Luego de analizar los datos asignados por la tabla del método
cualitativo por puntos se escogeria el sector de Las Farsallas por tener
la mayor puntuacion ponderada, lo que quiere decir que es este sector

el que ofrece las mejores cualidades mencionadas anteriormente.
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2.4.- INGENIERIA DEL PROYECTO

2.4.1.- DESCRIPCION DE SERVICIOS A OFRECER

Este taller estara especializado para la reparacion de vehiculos,
contara con profesionales capacitados ademas de equipos Y
herramientas con tecnologia de punta, para garantizar resultados
optimos en los acabados de pintura.

a.- ENDEREZADA

El taller estard en capacidad para reestructurar compactos de
vehiculos pequefios, asi como deformaciones en chasis de autos
grandes hasta camiones medianos que hayan sido causados por
golpes fuertes.

En el taller se implementara una amplia gama de equipos Yy
herramientas las cuales permitiran realizar trabajos de alta calidad en
periodos cortos de tiempo para la satisfaccion del cliente.

b.- PINTURA

El acabado final de un buen trabajo es en definitiva, la perfeccion de
la capa de pintura, para ello este taller contara con el servicio de una
cabina de pintura, para lograr una gran labor en relacion al acabado
de fabrica.

Para la aplicacion de la capa final se utilizara equipo avanzado con
sopletes de gravedad de tecnologia HVLP (High Volume Low

-42 -



Pressure), que permiten mejorar aun mas el acabado con gran
rendimiento en ahorro de pintura, también se trabajara con los
mejores productos del mercado como son las pinturas en poliuretano

y poliéster.

Ademas este centro de servicios realizara reconstruccion de autos
clasicos, cambio de color, adaptacion e instalaciéon de extras
deportivos en carrocerias, ABC de suspensiones y direcciones,
reajuste y localizacion de ruidos en carrocerias, etc.

2.4.2.- ESTUDIO DE ADQUISICION DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Este taller requerira de los implementos basicos para un taller de
enderezada y pintura, mas equipos y herramientas especiales que

serviran para lograr los objetivos planteados en este proyecto.

a.- CABINA DE PINTURA

Entre los equipos mas importantes se tiene la cabina de pintura al
horno, pues elimina particulas de polvo y deja una atmosfera apta
para el pintado, ademas permite la aplicacion de pintura a 25 grados
centigrados que elimina defectos como la falta de adherencia, falta de
brillo y superficie aspera, también da la posibilidad de secar la pintura
a 60 grados centigrados, con ello se consigue mayor durabilidad,
mayor dureza en la pintura y brillo permanente(Grafico 2 3).

La cabina que se ajusta a nuestras necesidades tiene como
medidas internas: 7m de largo x 4m de ancho x 2.80m de altura,
debera poseer un caudal minimo de aire de 24,000 m® y una potencia
calorifica minima de 150,000 Kcal/Hora.
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Grafico 2.3 Cabina de pintura.

b.- PISTOLAS Y COMPRESOR

Para la aplicaciéon de la pintura se necesitara pistolas de gravedad
con tecnologia HVLP las mismas que utilizan alto volumen de aire a
baja presién para lograr mejor acabado en las superficies con un bajo
consumo de pintura (Grafico 2.4). Cada pistola utiliza en promedio 11
CFM (flujo masico de aire) a 45 PSI, entonces para el funcionamiento
de dichas pistolas se necesitara un compresor que tenga un minimo
de 60 CFM, pues se debe considerar que en el momento de pintar el
compresor también debera abastecer otras necesidades en el taller
(Grafico 2.5).

Para adquirir un equipo HVLP hay que fijarse en el porcentaje de
aprovechamiento de materiales, jamas debe ser menor al 65%. Una

pistola convencional tiene un aprovechamiento aproximado del 28%
al 35% esto es: de cada litro de pintura que utiliza, el 30% lo pone en
la superficie que esta pintando y el 70% lo pone en el aire en forma
de brisa. Esto ademas de ser una pérdida contamina el medio
ambiente.
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Gréfico 2.4 Pistola de gravedad HVLP Grafico 2.5 Compresor

¢.- EQUIPO DE ENDEREZADA

Se dispondra de un buen equipo para el trabajo de enderezada
compuesto por un enderezador portatil hidraulico de 12 TON que
facilitara el trabajo de reconstruccion de los compactos (Grafico 2.6) y
un tecle de accionamiento manual para el reacondicionamiento de
otras partes del vehiculo (Grafico 2.7).
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Grafico 2. 6 Enderezador hidraulico Gréafico 2.07 Tecle

Un juego completo de herramientas de carroceria sera de vital
importancia para los trabajos de chapisteria, algunos son de uso
habitual y otras son especializadas en el taller de carroceria. El juego
debera disponer de los siguientes elementos: martillos, martillos de
bola, mazos, martillos de enderezado, martillos de acabado y tases
de enderezada (Grafico 2.8).

Gréfico 2.8 Herramientas de carroceria
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d.- EQUIPOS DE SUELDA

Sera indispensable el uso de equipos de suelda SMAW vy
OXIACETILENICA para trabajos de suelda en aceros normales y
metales blandos.

El equipo SMAW necesario para el taller tendra un rango de
operacion de 70 a 160 amperios, el equipo sera utilizado para la
suelda de chapas gruesas y delgadas ademas de bastidores y
estructuras (Grafico 2.9).

El equipo oxiacetilénico sirve para la suelda de metales blandos y
especiales como cobre, aluminio, chapas y bronce. Este equipo de
poseer dos tipos de sopletes: uno para soldar y otro para cortar
(Grafico 2.10).

El equipo de suelda se complementara con los cascos, gafas de
soldadura, guantes y atuendos propios de este trabajo.

Grafico 2.9 Equipo suelda SMAW Gréfico 2.10 Soldadura Oxiacetilénica

5 th\
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e.- HERRAMIENTAS ELECTRICAS

Las herramientas mas importantes para el taller que funcionan
exclusivamente con electricidad son:

Lijadora circular, empleado en tareas de limpieza general,
eliminacion de oxido y viruta, eliminacién de pintura, asi como la
eliminacién de rebabas, sirve ademas para abrillantar, efectuar cortes
finos y repasar las capas de color del acabado (Grafico 2.11).

Gréfico 2.11 Lijadora circular

Esmeril de pie, que se utiliza para afilar herramientas y desbastar
piezas pequefias (Grafico 2.12).

Gréfico 2.12 Esmeril de pie

Amoladora, que se utiliza en gran variedad de trabajo de esmerilado
tales como afilar herramientas cortantes, quitar rebabas, realizar
cortes , etc. (Grafico 2.13)
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Grafico 2.13 Amoladora

Taladro de mano, que es utilizado para agujerear elementos del
vehiculo (Grafico 2.14).

Gréfico 2.14 Taladro de mano

f.- HERRAMIENTAS DE MANO

Son herramientas de caracter general utilizadas tanto por los
mecanicos de coches como por los técnicos de la carroceria, entre
ellas cabe incluir llaves mixtas, juego de copas, llaves inglesas,
destornilladores y alicates. Las herramientas de mano resultan
necesarias para extraer componentes, parachoques, puertas y piezas
similares (Grafico 2.14).

-49 .



Gréfico 2.14 Herramientas de mano

Llaves regulables Juego de copas

Las herramientas de mano son extensiones del cuerpo humano y
permiten al técnico llevar a cabo tareas que sin ellas les resultaria
imposible realizar. El saber seleccionar la herramienta adecuada
para cada tarea permite desarrollar un frabajo mas calificado en
menos tiempo.

El grupo completo de equipos y herramientas con su respectivo

costo, necesario para un taller de las caracteristicas del proyecto en

estudio se detalla en el ANEXO 09.

2.4.3.- DISTRIBUCION DEL TALLER

Este taller contara con una infraestructura adecuada y acorde con los
reglamentos municipales, las instalaciones se detallan a continuacion:
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Cuadro 2.2 Distribucion del taller

DISTRIBUCION DEL TALLER

Superficie destinada a: Metros

Bodega
Bario y Vestidores
Recepcién Vehiculos

Dispondra de un bafio para clientes, otro para los trabajadores,
ademas una pequefia sala de espera equipada con un bar, cada
vehiculo para la reparacién dispondra de una superficie de 12 metros
cuadrados, el resto de instalaciones estd mejor descrito en el plano del
taller (ANEXO 10).

Después de este andlisis se determin6 que un terreno de 600 metros

cuadrados esta en capacidad de satisfacer este requerimiento.
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2.4.4.- FLUJO DE PROCESOS
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2.4.5.- DETERMINACION DEL TIEMPO ESTANDAR DE SERVICIO

El tiempo que se tomara en realizar un trabajo de pintura ©
enderezada de una determina pieza dependera principalmente  del:
tamafio de la misma, complejidad de la superficie de acabado y tipo de
trabajo a realizarse.

En el caso de pintura al horno el tiempo que s tomara en realizar el
trabajo sera menor en comparacién al de la pintura convencional ya que

el secado es mucho més rapido y las superficies pueden ser pulidas el
mismo dia.

Para determinar el tiempo estandar de servicio, se procedi6 a realizar
un estudio de campo en los diferentes talleres que prestan el servicio de

pintura al horno, investigacion que proporciond los siguientes datos en
promedio.

Cuadro 2.3 Tiempo estandar de servicio

PO ANDAR D R ®
D 3 erezada . A\
apalo

Ol'a @ Orad
Capé 8 20 28
Guardafango 8 20 28
Puerta 8 20 28
echo 8 24 32
odo el auto 24 80 104
BC Suspension 1
BC Direccion 1
Instal. Accesorios| 8 8

NOTA: En el cuadro se presentan valores maximos para realizar los distintos trabajos.
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La determinacion del tiempo estandar de servicio es importante para el

cliente, porque sabiendo el tiempo que va a estar su auto en reparacion,
él podra programar sus actividades contando con una entrega puntual

de su vehiculo.

2.4.6.- ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA

GERENTE
------------- SECRETARIA
AREA OPERATIVA AREA CONTABLE
ENDEREZADORES PINTOR CONTADOR

AYUDANTES
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2.4.7.- IMPACTO AMBIENTAL

En cuanto a las caracteristicas del entorno en el cual se desarrollara el
presente proyecto se puede mencionar que no estd rodeado por
viviendas porque el sector no esta totalmente poblado, de tal manera, no
existiran molestias en cuanto a ruidos que puedan ser ocasionados por
el taller, ademas el lugar se estéd convirtiendo en un sector industrial por
lo que no habra que preocuparse en el futuro por la construccién de
complejos habitacionales alrededor del sitio del proyecto.

El terreno que sera ocupado por el proyecto es un espacio baldio por

lo que no habréa que destruir vegetacion alguna.

Para realizar los trabajos se tendra especial precaucion en no producir
contaminacion sobre el medio ambiente a traves de la generacion y
descarga de desechos solidos, liquidos, emisiones al aire, sin
tratamiento alguno, todos los desechos se reciclaran clasificandoles de
acuerdo a su tipo.

Chatarras metalicas.- Son reciclables los productos que contengan
laton (puertas, guardafangos, capds, etc.), plomo (baterias), cobre
(cableado eléctrico, tuberias, transformadores), estafio (soldaduras) y
aluminio. De todos los materiales reciclables, éstos son los unicos que
no precisan recogida selectiva siempre que en las plantas de reciclaje se
disponga de imanes para llevar a cabo la recogida, no obstante, el
aluminio no es un metal imantable, por lo que debe ser separado del
resto.

La chatarra metalica se almacenara para venderla a las fundidoras, de
esta manera no se estara ocasionando dafios al ambiente al no arrojar
desperdicios o basura que no son biodegradables.

En el proceso de pintura, la contaminaciéon del aire se reduce al

-55 -



minimo, pues toda la pintura que no llega a la superficie a pintarse y que
se volatiza con el aire se quema a la salida del horno y no se queda en
el ambiente como sucede al pintar un auto fuera de una cabina.

Pinturas y aceites.- Este tipo de sustancias que contiene materiales
toxicos (como el cadmio) penetra lentamente en las aguas subterraneas
y las contamina. Por lo que se aconseja consumir los menos téxicos. No
debemos tirar a la basura aerosoles, esmaltes, decapantes, diluyentes,
aguarras sintético, pulimentos, tintes o protectores para la madera, y no

verter por el desagiie gasolina, aceite de motor, ni liquidos de frenos.

Los sobrantes de pintura que hayan sido mezclados con thiner se
deberan almacenar en tanques apropiados para ser vendidos a pinturas

Coéndor para su posterior reciclaje.

Pinturas Coéndor tiene varios ejemplos de reaprovechamiento de
desechos. Una de ellas es la destiladora de diluyentes. Para elaborar
pinturas a base de solventes, esta fabrica tiene un mecanismo de
limpieza en el que usa diluyentes (thiner), que en un momento
determinado se convierten en desechos.

Un equipo se encarga de calentar el thiner sucio y conducir sus
vapores a un condensador para purificarlo. De acuerdo con los técnicos,
la recuperacion es del 60%, el resto queda como residuo. El sistema
funciona hace cinco arnos. El ahorro es de dos tambores diarios: unos 32
dolares. |

Los desechos minerales como el aceite, seran almacenados en
tanques para ser vendidos a empresas recicladoras. Al no arrojar estos
desperdicios a las alcantarillas se contribuye en gran manera a no

contaminar las aguas de rios, mares, etc.
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CAPITULO I

ESTUDIO ECONOMICO

3.1.- OBJETIVOS

o Determinar todos los tipos de costos que intervienen en la ejecucion de
este proyecto.

o Establecer el cronograma de inversiones para el proyecto.

o Conocer el punto de equilibrio para tener en cuenta el minimo de

trabajos que el taller debera realizar para no reportar pérdidas.

3.2.- DETERMINACION DE LOS COSTOS

Para llevar a cabo el proyecto econémico de inversion, la empresa tiene
que efectuar ciertos desembolsos por pago de salarios, arrendamientos,
servicios publicos, compra de materiales, pago de intereses, etc. Se puede
afirmar entonces que hay fundamentaimente cuatro clases de costos:
Costos de Produccion, Costos de Administracion, Costos de Ventas y

Costos Financieros.

3.2.1.- COSTO DE PRODUCCION

El costo de cada trabajo de enderezada y pintura esta integrado

fundamentalmente por tres elementos:

o Materia prima y materiales directos

e Mano de obra directa
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o Gastos generales para la elaboracion

a.- MATERIA PRIMA Y MATERIALES DIRECTOS

Al realizar determinado trabajo u obra entran diversos insumos
(materia prima y materiales). Algunos de ellos quedan formando parte
integral del producto y su costo constituye el primer elemento del

costo total de la obra terminada.

Los costos de materiales y materias primas estan detallados en el

cuadro 3.1.

-568 -



Cuadro 3.1

Precios de materias primas

OMPO O ) A RIA PR i POR OBRA

O O ) 9

derezaday P a TOTA DAD CA DAD DOLAR OTA
PINTURA POLIESTER Galones 1.00 112.24| 112.24
FONDOS, CLEAR Y CATALIZADORES Galones 1.00 08.66| 98.66
TINER 5100 6/4 Galones 1.00 28.50] 28.50
Lijas, masqguin, guaipes, etc Unidad 1.00 14.88] 14.88
254.28
OSTO D 0

gerezada = H A RAND DAD A DAL DOLAR A
PINTURA POLIESTER Galones 0.16 112.24) 17.96
FONDOS, CLEAR Y CATALIZADORES Galones 0.16 9866| 15.79
TINER 5100 6/4 Galones 0.16 28,50, 4.56
Lijas, masquin, guaipes, etc Unidad 0.16 14.88 2.38
40.68
OSTO D, COSTO

gerezada 2 ar A PEQC) A DAL A DAL DOLAR OTA
PINTURA POLIESTER Galones 0.10 112.24] 11.22
FONDOS, CLEAR Y CATALIZADORES Galones 0.10 98.66| 9.87
TINER 5100 6/4 Galones 0.10 28.50] 2.85
Lijas, masquin, guaipes, etc Unidad 0.10 14.88 1.49
25.43

b.- MANO DE OBRA DIRECTA

Para realizar los trabajos se requiere de la labor humana por lo cual

una empresa paga una remuneracion llamada salario. Estos

intervienen con su accién directa en la ejecucion de las obras, bien

sea manualmente o accionando las maquinas para dar forma y

acabado a los diversos elementos de la carroceria. La remuneracion

a estos trabajadores, es lo que constituye el costo de mano de obra
directa (Cuadro 3.2).
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Cuadro 3.2 Mano de obra directa

MANO DE OBRA DIRECTA

VALOR REMUNERACION
OBREROS CANTIDAD MENSUAL ANUAL

12,600.00

¢.- GASTOS GENERALES PARA LA ELABORACION

A mas de los insumos y la mano de obra directa, hacen falta para la
fabricacion de los productos otra serie de costos, tales como:
servicios publicos (Agua, luz, telefono,) arrendamientos, etc. (Cuadros
3.3y 3.4)
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Cuadro 3.3 Suministros

ALOR VALOR
0 PTO ANTIDAD ARIO ANUA
ENERGIA ELECTRICA (KW/h) 230 1.80] 414.00
COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES (GALONES) 192 1.00{ 192.00
AGUA POTABLE (m3) 300 0.21| 63.00
TOTAL 669.00

Cuadro 3.4 Costo de arriendo

ARRIENDOS

ARRIENDO VALOR

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
'ERRENO 350.004,200.00
TOTAL 4,200.00

3.2.2..COSTO DE ADMINISTRACION

Son aquellos costos provenientes de realizar la funcion de
administracién dentro de la empresa: sueldos y salarios del gerente, del
secretario/contador; Utiles de oficina, papeleria y teléfono. También
deben incluirse los correspondientes cargos por depreciacion 'y

amortizacién. (Cuadro 3.5)
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Cuadro 3.5 Gastos de administracion

A ) ) AL RA @
= o ACIO
PERSONAL AD = O A DAD VALOR A f

GERENTE 1 400.00 4,800.00

CONTADOR / A - SECRETARIO / A 1 290.00 3,480.00

SUBTOTAL 2 8,280.00

GASTOS DE OFICINA 80.00 80.00

MOVILIZACION Y VIATICOS 600.00 600.00

ENERGIA, AGUA, TELEFONO 320.00 320.00
DEPRECIACION

EDIFICIO ADMINISTRATIVO 223.50

MUEBLES Y ENSERES 56.67

EQUIPOS DE OFICINA 150.00

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS 1,700.00

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 11,410.17

3.2.3.- COSTOS DE VENTAS

Como Unicos rubros de este costo en el proyecto se tiene a la
propaganda, publicidad (Hojas volantes) y gastos de transporte.

Cuadro 3.6 Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

REMUNERACION
PERSONAL DE VENTAS
PROPAGANDA Y PUBLICIDAD
GASTOS DE TRANSPORTE
TOTAL GASTOS DE VENTAS
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3.2.4.- COSTO FINANCIERO

Son los intereses que se deben pagar en relacidon a los capitales
obtenidos en préstamos: intereses del periodo preoperacional (Periodo
de gracia) y los del periodo operacional.

Cuadro 3.7 Gastos financieros

A ® A RO
MONTO DEL PRESTAMO 32,000.00 DOLARES
PLAZO EN ANOS 5
PERIODO DE GRACIA (ANOS) 1
FORMA DE PAGO TRIMESTRAL
INTERES 18%
FECHA, INICIO DE PLAZO 02-Ene-2002
® AP A - OTA ALDO
® A
02-Abr-2002 0.00 1,440.00 1,440.00;32,000.00
01-Jul-2002 0.00| 1,440.00| 1,440.0032,000.0
29-Sep-2002 0.00| 1,440.00| 1,440.00[32,000.00
28-Dic-2002 0.00| 1,440.00 1,440.00[32,000.00
28-Mar-2003 2,000.00| 1,440.00 3,440.00[30,000.0
26-Jun-2003 2,000.00, 1,350.00| 3,350.00128,000.00
24-Sep-2003 2.000.00| 1,260.00] 3,260.00[26,000.00
23-Dic-2003 2,000.00| 1,170.00| 3,170.0024,000.00
22-Mar-2004 2,000.00, 1,080.00| 3,080.00122,000.00
20-Jun-2004 2,000.00]  990.00| 2,990.00]20,000.00
18-Sep-2004 2,000.00]  900.00] 2,900.0018,000.00
17-Dic-2004 2,000.00  810.00| 2,810.00{16,000.00
17-Mar-2005 2,000.00] 720.00| 2,720.00/14,000.00
15-Jun-2005 2,000.00]  630.00| 2,630.00/12,000.00
13-Sep-2005 2,000.00, 540.00| 2,540.00{10,000.00
12-Dic-2005 2,000.00  450.00| 2,450.00| 8,000.00
12-Mar-2006 2,000.00|  360.00] 2,360.00| 6,000.00
10-Jun-2006 2,000.00]  270.00| 2,270.00 4,000.00
08-Sep-2006 2,000.00  180.00| 2,180.00| 2,000.00
07-Dic-2006 2,000.00  90.00] 2,090.00 0.00
40,000.00| 22,500.00| 62,500.00 0.00
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3.3.- INVERSION TOTAL INICIAL

El proyecto para entrar en funcionamiento requiere de inversiones, esto
se refiere a las adquisiciones de ciertos bienes que tienen un caracter
operativo para la empresa, como terrenos, edificios, maquinarias, equipos,
muebles y enceres, etc. cuyo fin es dar soporte a la actividad de
produccién de bienes y servicios (Cuadrd 3.8). Estos bienes se adquieren

para la produccion y no para la venta.

Cuadro 3.8 Inversiones y financiamiento

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO
VALORES EN DOLARES

INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS VALORES PORCENTAJE

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION

ESTUDIOS TECNICOS

IMPUESTOS POR LA CONTRATACION DEL CREDITO
INTERES DE PERIODO PREOPERACIONAL

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

GASTOS DE CAPACITACION

TOTAL

CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE OPERACION

TOTAL INVERSIONES

FINANCIAMIENTO

CREDITO

CAPITAL SOCIAL ;
TOTAL FINANCIAMIENTO 100.0%
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3.3.1.- ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos son aquellos que permanecen invariables y son de
uso exclusivo de la empresa y forman parte del proceso del taller, estan
distribuidos de la siguiente manera:

a.- TERRENOS Y CONSTRUCCIONES

Dentro de la utilizacién de un terreno hay dos formas para llegar a
ello uno es la compra y la otra el arrendamiento, para lo cual se han
evaluado la capacidad econémica existente lo que nos lleva a utilizar
el terreno a través de un arrendamiento, por la conveniencia en lo
referente al precio, sin embargo a futuro de acuerdo a las
proyecciones plantadas se busca la adquisicion del terreno.

En lo referente a la construccion se realizard un edificio
administrativo de 30m2 un galp6on industrial de 240m2 y un
cerramiento de 100m, todo esto con un total de 30,470 ddlares.

b.- MAQUINARIA, EQUIPOS PRINCIPALES

El rubro maquinaria y equipos principales comprende los equipos
de oficina por un valor de 1,050.00 délares; maquinaria y equipos por
un valor de 12,048.30 dolares.

c.- MUEBLES Y ENSERES.

El valor al que asciende los muebles y enseres es de 340 dolares
en los que se han considerado los muebles, sillas, archivadores y
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demas articulos que serviran para poner en marcha el funcionamiento
en las oficinas.

d.- VEHICULOS
El valor que se ha considerado para este rubro es de 4000 ddlares

considerando una camioneta de uso medio que sera utilizado para el
transporte de materiales.

3.3.2.- ACTIVOS DIFERIDOS

En lo que se refiere a los activos diferidos, éstos suman un valor de
7,020 dodlares, distribuidos de la siguiente manera:

a.- GASTOS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA.
Estos corresponden a los gastos legales que implica la

conformacion juridica de la empresa, pago de impuestos, gastos
judiciales y los gastos notariales.

b.- ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD

En cuanto a los estudios de factibilidad para el presente proyecto se
ha estimado un valor de dolares.
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c.- INTERES DEL PERIODO PREOPERACIONAL

El valor de los intereses del periodo preoperacional es de 5,760

dolares,

d.- GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Los gastos de puesta en marcha del proyecto seran de 200 dolares.

Cuadro 3.9 Activos diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS VALOR
Gastos de constitucién
Estudios Técnicos
Intereses del periodo preoperacional
Gastos de puesta en marcha

3.4.- CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Las inversiones del proyecto se realizaran como se aprecia en el anexo
11, estds deberan llevar un orden légico y secuencial conforme a las

necesidades del proyecto en estudio.

El cronograma de inversiones partira desde la fecha en que sea

aprobado el préstamo bancario.
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3.5.- PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio considera los Costos Fijos y Variables en contraste
con las ventas, este valor indica la cantidad minima de trabajos que hay
que realizar para que la empresa cubra todas sus obligaciones con la cual

la empresa no pierde dinero ni obtiene utilidades.

Cuadro 3.11 Costos fijos

DE 1 A 12-2003
COSTOS FIJOS VALORES PORCENTAJES

Mano de Obra Directa 12,600.0
Mano de Obra Indirecta 0.0
283.3

4,200.0

0.0

0.0

Depreciacién y Amortizacion 5,065.2
Gastos de Ventas 120.0
Gastos de Administracion 9,503.5
Gastos Financieros 5,220.0
TOTAL COSTOS FIJOS 36,992.0

Cuadro 3.12 Costos variables

DE 1 A 12-2003
VALORES
Materias Primas Consumidas 21,969.8
Suministros 669.0
Materiales Indirectos 0.0
TOTAL COSTOS VARIABLES 22,638.8

COSTOS VARIABLES PORCENTAJES

Cuadro 3.13 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
UNIDADES 102 ANUAL
VALORES 59,630.8 ANUAL
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El taller de este estudio tendra que asistir a 102 vehiculos al afio o
generar 59,630 dolares en el mismo tiempo, para encontrar el punto de

equilibrio.
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CAPITULO IV

EVALUACION DEL PROYECTO

4.1.- OBJETIVOS
Mediante la evaluacion del proyecto se pretende:

o Establecer los flujos futuros de efectivo como la base para medir el valor
presente y el valor futuro de una organizacion.

o Realizar el andlisis financiero con base en los principios fundamentales
de las finanzas.

o Utilizar un lenguaje comun para toda la empresa.

4.2.- INDICES FINANCIEROS

Para que un proyecto sea viable es necesario que se cumplan algunos

principios fundamentales, asi tenemos:

o Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)
o Tasa interna de retorno (TIR)

e Valor actual neto (VAN)

o Determinacion del valor (BENEFICIO / COSTO)

o Periodo de recuperacion de la inversion (PRRI)
& TMAR = Ponderacion entre %accionistas y %crédito

< VAN = Positivo
¢ TIR > TMAR
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% Razdén BENEFICIO/COSTO > 1
% PRRI < 7aios

4.3.- TMAR Tasa minima de rendimiento aceptable.

Al realizar una inversion se espera como inversionista tener una taza
minima de ganancia sobre dicha inversion, para lo cual se deben hacer
comparaciones, la primera impresion que tenemos es hacer
determinaciones en base a la maxima tasa que ofrecen los bancos, por
depdsitos o por invertir en él, sin embargo, esta no es una buena referencia
por el indice inflacionario que siempre es mas alto por lo que al depositar
en un banco estariamos perdiendo.

Entonces la referencia mas indicada seria el indice inflacionario, sin
embargo no es atractivo mantener el valor adquisitivo de la inversién sino
tratar de que esta tenga un crecimiento real es entonces donde nace la
TMAR.

La TMAR, esta compuesta por el indice inflacionario mas el premio al
riesgo, que es el indice de referencia para conocer la rentabilidad de una

inversion.

Cuadro 4.1 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
% APORTACION TMAR PONDERACION

ACCIONISTAS 11.8%
CREDITO 10.4%

TMAR GLOBAL 22.2%
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4.4.- Valor Actual Neto VAN

El valor presente neto representa el valor del dinero en el tiempo, es

decir que convierte los beneficios futuros a un valor actual.

Cuadro 4.2 Determinacion del FNC para encontrar el VAN

DETERMINACION DEL FNC PARA ENCONTRAR EL VAN
DOLARES

DE1A12 DE1A12 DE1A12 DE1A12 DE1A12 DE1A12 DE1A12
FLUJO DE EONDOS 2002 2003 2,004 2,005 2,006 2,007-2,011 2,012

Inversion Fija -48,170.3 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
-7,020.0
41,628.7| 46,601.9] 49,195.7| 61,804.3] 54,417.1
-6,271.4| -8,023.3 -8,880.5 -9,740.8 -10,487.3
Participacion trabajadores -4,426.9 -5663.5 -6,268.6 -68759 -7,402.8
alor de Recuperacion:
Blinversion fija

Flujo Neto -55,190.3| 30,930.3| 32,915.1| 34,046.6/35,187.6| 36,527.0

De acuerdo con el cuadro 4.3 se ha obtenido lo siguiente:

Cuadro 4.3 Valor Actual Neto

Valor Actual Neto en base a la TMAR

ANOS FLUJO OPERAGIONAL

(PRECGIOS CONSTANTES)

DE 1 A 12-2002

DE 1 A 12-2003 30,930.3
DE 1 A 12-2,004 32,9151
DE 1 A 12-2,005 34,046.6
DE 1 A 12-2,006 35,187.6
DE 1 A 12-2,007 36,527.0
DE 1 A 12-2,008 36,527.0
DE 1 A 12-2,009 36,527.0
DE 1 A 12-2,010 36,527.0
DE 1 A 12-2,011 36,527.0
DE 1A 12-2,012 53,225.1
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De la diferencia entre la inversién inicial y todos los valores actuales se

obtiene un valor positivo por lo tanto este indicador es favorable al

proyecto.

4.5.- Tasa interna de retorno TIR

Se la conoce también como la tasa interna de rendimiento, la misma que

permite evaluar el proyecto en funcién de una tasa de rendimiento por

periodo, con la cual los beneficios actualizados son iguales a los

desembolsos expresados en moneda actual.

La TIR representa la rentabilidad obtenida en proporcion directa al capital

invertido, por lo que se conoce como la tasa de descuento, que hace que

el valor actual neto sea cero.

Para conocer si un proyecto es bueno, la tasa interna de retorno (TIR)

debe ser mayor a la tasa de rendimiento minima requerida (TMAR) para el

proyecto

Cuadro 4.4 Tasa Interna de Retorno
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ANOS FLUJO OPERACIONAL A7\ VAN VAN VAN VAN

{PRECIOS CONSTANTES) 49.5% 54.5% 59.5% 64.5% 69.5%
DE 1 A 12-2,002 -55,190.3| -55,190.3| -55,190.3| -565,190.3| -55,190.3
DE 1 A 12-2,003 30,930.3| 20,684.3| 20,0150 19,387.7| 18,798.6
DE 1 A 12-2,004 32,915.1| 14,719.9| 13,782.8| 12,932.4| 12,158.4
DE 1 A 12-2,005 34,046.6| 10,1822 9,2255| 8,385.0f 76435
DE 1 A 12-2,006 35187.6| 7,037.4| 6,169.9| 5,432.0| 4,801.2
DE 1 A 12-2,007 36,527.0| 4,885.3| 4,1445 3,634.5| 3,029.1
DE 1 A 12-2,008 36,527.0 3267.0, 26819 2,215.5| 1,841.0
DE 1 A 12-2,009 36,527.0f 2,184.8 1,736.5 1,388.7 1,118.9
DE 1A 12-2,010 36,527.0 1,461.0 1,123.0 870.5 680.0
DE 1 A 12-2,011 36,527.0 977.0 726.7 545.6 413.3
DE 1A 12-2,012 53,225.1 952.1 685.2 498.4 366.0
11,160.7  5,099.7 0.0 -4,340.3

| TIR = 59.5%




Fl TIR es de 59.5%. Rendimiento efectivo de los recursos invertidos.

Sila TMAR es del 22.2% el proyecto analizado es viable es decir que se
recomienda ejecutarlo.

4.6.- GRAFICO TIRY VAN

DESCUENTOX] - a5

- TIR, VAN -

15
10 -
L3

$30%
5]
(19) \-

WYA d 5
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4.7.- Determinacion del valor beneficio — costo

La razén beneficio costo expresa el rendimiento, en término de Valor

actual neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida.

La razon beneficio - costo presenta los siguientes resultados

Cuadro 4.5 Razdn Beneficio/Costo

FLUJO OPERACTONAL
DESCONTADO

ANOS

DE 1 A 12-2002
DE 1 A 12-2003
DE 1 A 12-2,004 VALOR ACTUAL
DE 1 A 12-2,005 INVERSION

DE 1 A 12-2,006
DE 1 A 12-2,007 2.46
DE 1 A 12-2,008
DE 1 A 12-2,009
DE 1 A 12-2,010
DE 1 A 12-2,011

Si la razén beneficio costo es mayor a 1 significa que se debe aceptar el
proyecto.

4.8.- Periodo de recuperacion de la inversion (PRRI)

El plazo de recuperacion real de una inversion es el tiempo que tarda

exactamente en ser recuperada la inversién inicial basandose en los flujos

gue genera en cada periodo de su vida util. Las mejores inversiones son

aquellas que tienen el menor plazo real de recuperacion.
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Cuadro 4.6 Periodo Real de Recuperacion de la Inversion

FLUGIO OPERACIONAL. SUMATORIA
DESCONTADO FLUJO NETO
DE 1 A 12-2002 -55,190.3
DE 1 A 12-2003 25,310.0
DE 1 A 12-2,004 22,041.0 ‘
DE 1 A 12-2,005 18,656.0 2.69 ANOS
DE 1 A 12-2,006 15,778.0

DE 1A 122,007 13,403.0
DE 1 A 122,008 10,968.0
DE 1 A 12-2,009 8,975.0
DE 1 A 12-2,010 7,344.0
DE 1 A 122,011 6,010.0
DE 1A 12:2,012 7,167.0

4.9.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La tasa interna de retorno es del 59.5 % misma que supera a la TMAR
que es de 22.2% para la inversion; el periodo real de recuperacion de la
inversion es de 2,69 afios, tiempo que resulta muy atractivo para los
inversionistas; el VAN es positivo y la relacion beneficio / costo es de 2.46
es decir que por cada dolar invertido hay un beneficio de 2.46 dolares. Por
todo lo anteriormente expuesto se concluye que es de gran viabilidad la
implantacién de este Proyecto Automotriz en el sector norte de Quito de la
Provincia de Pichincha.

El Estado de pérdidas y ganancias muestra una posicion muy favorable
ya que la utilidad neta es positiva durante todos los afios, mostrando un
crecimiento progresivo en la misma; en lo que respecta al balance general,
se identifica a este proyecto como sélido ya que demuestra la capacidad
de pago de las deudas adquiridas y adicionalmente garantiza rentabilidad,
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Para la ejecucién del presente proyecto es necesario una inversion total
de 55190 ddlares, misma que sera recuperada en un periodo de 2 afios, 8
meses y un dia aproximadamente.

La inversion total sera financiada con aporte de capital social por parte de
los accionistas con un 42% del monto total, que corresponde a 23,190
délares y un crédito a largo plazo de 32.000 ddlares que representa el

58%, a una tasa del 18% con pagos trimestrales.

La demanda a ser captada por el proyecto es del 5% con un total de 36
autos, misma que se ha determinado sobre la base de los 735 autos que
son la demanda insatisfecha.

Los principales clientes de los servicios ofrecidos por el taller seran
personas de clase media y alta, que poseen vehiculos nuevos y estan en
capacidad de utilizar nuestros servicios.

Veinte y un talleres de primera categoria, en el norte de Quito, forman
parte de la competencia directa del presente proyecto, los cuales tienen un
promedio de 30 vehiculos al mes.

La participacion en el mercado se ha determinado mediante la realizacién
de encuestas a personas duefias de vehiculos de modelos recientes (94 —
2001) ademas del analisis de datos obtenidos en diferentes entidades.

El proyecto ha optado por escoger la estrategia genérica de

diferenciacién, cuyo objetivo consiste en conseguir una ventaja competitiva
al crear un servicio de excelencia.
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RECOMENDACIONES

En lo que respecta a la publicidad, se recomienda manejarla de una
manera eficiente ya sea por hojas volantes, revistas especializadas,
paginas web ademas de ser posible se utilizaria los servicios de radio o
television; pues se debe considerar como una ventaja competitiva con
respecto a los demas establecimientos de la ciudad, pues ellos no hacen
uso de la publicidad de una manera adecuada.

Se recomienda mantener la mas alta calidad en la realizacion de los
trabajos a desarrollarse en el taller, para asi satisfacer de la mejor manera
las necesidades del cliente. Esto asegura a la empresa el aumento de la
clientela y por ende la buena marcha del proyecto.

Con respecto a la mano de obra tanto directa como indirecta, se
recomienda contratar personal calificado de preferencia con experiencia y
dominio en el area para el cual a sido contratado, pues un personal
ineficiente retrasara lo que la empresa tiene planificado y no se podra
cumplir con los horarios ya establecidos para cada obra a realizarse.

Al seleccionar el lugar donde se va ha desarrollar el proyecto, se debe
considerar diferentes aspectos de gran importancia tales como: cercania
del mercado, carencia de competencia, cercania a talleres mecanicos y
disponibilidad de materia prima; asi se podra prestar servicios de forma
rapida, eficiente y econémica.

Al momento de implantar el proyecto se recomienda tener mucho
cuidado con el ambiente de la zona para tratar de no causar molestias a

los vecinos.

En lo que respecta a la informacion para la elaboracién de proyectos de

iguales caracteristicas se recomienda usar fuentes primarias porque la
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informacion secundaria es muy escasa y la existente contiene datos

generalizados.

Se debera proporcionar mayor informacién sobre la tecnologia a usarse
en el taller, sus ventajas con respecto a métodos tradicionales y asi tratar
de fomentar en el cliente y la competencia una cultura de calidad que tanta

falta hace en el campo de la chapisteria automotriz.

Para el éxito de éste proyecto se recomienda, cumplir en lo posible con

los parametros establecidos en el presente estudio

4.10.- PLANES DE CONTINGENCIA

Para fortalecer la rentabilidad del proyecto, en caso de que en el
transcurso de la vida del taller no ocurra lo esperado, por problemas que
pueden ocurrir y que estan fuera de nuestro alcance, se ha programado
desarrollar planes paralelos a este proyecto que no empezaran si no hasta

que sean necesarios, asi tenemos:

4.10.1.- Alquiler del horno

Este servicio se tiene pensado alquilar a talleres que no tengan la
cabina para pintura al horno, en estos términos nuestro taller se
convertiria en una extension de otros talleres, los cuales podran ofrecer

este servicio a sus clientes.

Por el servicio de pintura al horno ARMACAR cobraria un promedio de
100 délares por vehiculo, que es un precio atractivo para otros talleres,
que obviamente aumentaran sus ingresos por el hecho de prestar un

servicio que antes no poseian.
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Hay que tener claro que ARMACAR se encargara de pintar los
vehiculos con herramientas y equipos propios, mientras que los
materiales seran proveidos por el taller que contrate nuestros servicios.

4.10.2.- Servicio de pintura diferenciado

Con este plan ARMACAR pretende alcanzar a la clientela que no
desea pintura al horno, ya sea por su relativo alto costo o por
considerarlo innecesario. Para ellos ARMACAR pretende dar el servicio
de pintura convencional (acrilica), en este caso la cabina solo servira
para pintar en un ambiente adecuado sin polvos ni impurezas que
perjudiquen el acabado final. Este servicio se ofrecera sin costo alguno
porque el horno no sera encendido.

4.10.3.- Instalacion de tubos de escape y silenciadores

Este es un servicio que no requiere de mayores inversiones, ademas
se aprovechara el equipo de suelda existente y con la compra de una
dobladora de tubos sencilla de accionamiento manual se podra realizar
trabajos de arreglo, instalacion de tubos de escape, silenciadores,
ademas de roll bares y guardachoques.
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CAPITULO V

PLANIFICACION ESTRATEGICA

5.1.- OBJETIVOS

La planificacién estratégica constituye el proceso a través del cual se
logra analizar y procesar la informacion interna como externa de la
organizacion, ademas permite enfocar de manera adecuada las fortalezas
y aprovechar las oportunidades que tiene el taller, asi como establecer el
nivel de competitividad con el propésito de anticipar y decidir sobre el
direccionamiento que se debe seguir y la estrategia que le permita lograr
los objetivos y metas planteadas.

Dentro del direccionamiento que tomara el taller para crecer, generar
utilidades, ingresar y permanecer en el mercado definiremos las
estrategias que se seguiran, para lo cual se procedera a definir la vision,
mision y los principios corporativos.

5.2.- VISION DE LA ORGANIZACION

Llegar a ser la mejor empresa de enderezada y pintura en la ciudad de
Quito, lider en calidad y preferida por quienes necesitan de estos servicios.

Empezar a fomentar la cultura de la excelencia hacia los empleados de la

empresa y también a los clientes de la misma.

-81 -



5.3.- MISION DE LA ORGANIZACION

Brindar la mejor atencidn en el servicio de enderezada y pintura, donde
ademas de tener un buen respaldo técnico que se ocupe de mantener el
vehiculo en buenas condiciones, exista también una excelente calidad
humana que promueva un ambiente de confianza e imparta educacion a
toda persona que alguna vez conozca a este taller. Esta educacion
pretende ensefiar los procesos que atraviesa un vehiculo para su
reparacion asi como la importancia de la honestidad y la calidad humana.

5.4.- PRINCIPIOS CORPORATIVOS

El primer paso dentro de la planeacion es la elaboracién de los principios
que se estableceran para todos los integrantes de la empresa, formandose
un conjunto de valores y creencias que regulan la vida de nuestra
organizacién y que deben ser compartidos por todos los miembros, ya que

constituyen el soporte de la cultura organizacional.

Para la formulacién misma de los principios y valores, se ha considerado,
las necesidades y requerimientos del cliente asi como las innovaciones y la
diferenciacion competitiva respecto a otros talleres de enderezada y
pintura, por ello nuestros principios y valores son:

e Calidad y liderazgo

e Creatividad y compromiso

e Honestidad

e Comunicacién y apoyo mutuo

e Eficiencia y crecimiento

Estos principios y valores no solo seran dirigidos al cliente, sino a todos

quienes se relacionen con nosotros ya sea dentro O fuera de la
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organizacion, estos principios estaran dirigidos a los clientes que son la
razon de ser del taller, con nuestros proveedores y con nuestros
colaboradores.

5.4.1.- CALIDAD Y LIDERAZGO
Se vera reflejada en todos los trabajos que realicemos, calidad en el

servicio, el trabajo, en la entrega, en el trato a los clientes, en base a ello
formara la estrategia dirigida a nuestro clientes.

5.4.2.- CREATIVIDAD Y COMPROMISO
No solo con la organizacidn sino con los clientes, pues consideramos

que nuestro empleados son la fuerza que impulsa y el compromiso que
ellos adquieren al ingresar a la empresa es el servicio.

5.4.3.- HONESTIDAD

Que se refleja en el ser sinceros claros al realizar las actividades y
funciones que cada empleado tiene en el taller.

5.4.4.- COMUNICACION Y EL APOYO MUTUO

No solo nos permite integrar a la empresa sino que también nos da las
pautas necesarias para que las personas se sientan en un ambiente
laboral agradable que nos solo permita que el empleado tenga confianza

sino acrecentar la lealtad a la organizacion
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5.4.5.- EFICIENCIA Y CRECIMIENTO

Quienes conforman la organizaciéon deben comprender que al cumplir
con todos los puntos anteriores estan siendo eficientes y que la eficacia
y eficiencia llevan implicito al crecimiento y este no solo beneficia a la
organizacion en si, sino a todos los que la conforman.

5.5 OBJETIVOS CORPORATIVOS:

5.5.1.- FINANCIEROS

Mantener un crecimiento constante de los ingresos.

Generar ingresos que permitan adquirir o mejor la tecnologia e
instalaciones constantemente.

Disponer de la infraestructura y capital necesarios, para poder
satisfacer eficientemente la demanda de acuerdo a su crecimiento y
necesidades

5.5.2.- DE VOLUMEN

Incrementar  eficientemente los servicios, segun causas o
circunstancias que exija el mercado.

5.5.3.- DE IMAGEN

Alcanzar el liderazgo en lo referente a servicios de chapisteria.
Ser reconocidos en el ambito técnico por la calidad del servicio
proporcionado.
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Llegar a darle al taller un alto posicionamiento, de tal manera que las
personas cuando piensen en un taller de enderezada y pintura, piensen
en este taller. Para esto serd necesario dar un nombre al proyecto que
sea facil de recordar y de pronunciar, ademas un logotipo original y
agradable a la vista (ANEXO 12), también el taller contara con su propia
pagina WEB con la cual mejorard aun mas su imagen frente a la
competencia. (ANEXO 13)

5.5.4.- INTERESES DE LOS ACCIONISTAS

Recuperar la inversion realizada en el proyecto en un periodo maximo
de cinco afios, para que la empresa siga funcionando y pueda
expandirse en el futuro con una capacidad productiva més alta.

Obtener de la ejecucién del proyecto, un rendimiento mayor al del
mercado.

5.6.- FORMULACION DE ESTRATEGIAS

Luego de haber definido nuestra cultura organizacional procedemos a
evaluar nuestras potencialidades, lo cual se realizé a través del analisis
FODA, en el mismo que se obtuvo como resultado, que nuestra
potencialidad es la calidad en el servicio, es por ello que nuestra estrategia
es de diferenciacion pues ofrecemos un servicio igual al de los demas pero
con un valor agregado que es la calidad, ya que esta caracteristica no se
encuentra en los talleres de la misma naturaleza.

Por ello hemos definido la forma en que vamos a fomentar calidad en
nuestra organizacion.
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A continuacién se detalla en forma grafica las aspiraciones que tenemos,
es decir hacia donde queremos llegar y que debemos hacer para ello.

K VISION \

Llegar a ser la mejor empresa de enderezada y pintura en la
ciudad de Quito, lider en calidad y preferida por quienes
necesitan de estos servicios.

Empezar a fomentar la cultura de la excelencia hacia los

empleados de la empresa y también a los clientes de la misma.

-

f MISION \
Brindar la mejor alternativa en el servicio

de enderezada y pintura, donde ademas de Principios y Valores
tener un buen respaldo técnico que se ) )
ocupe de mantener el vehiculo en buenas s»Calidad y liderazgo

condiciones, exista también una excelente

& - .
calidad humana que promueva un *Creatividad y compromiso

ambiente de confianza e imparta educacion & Honestidad
a toda persona que alguna vez conozca a . .
este taller. Esta educacion pretende »Comunicacion y apoyo
ensefar los procesos que atraviesa un
: - ; mutuo
vehiculo para su reparacién asi como la
importancia de la honestidad y la calidad s»Eficiencia y crecimiento

humana.

N / d
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Seguidamente se detalla la estrategia diferencial en calidad y servicio, la
misma que fue disefiada en base a la vision, meta y principios que se han
planteado.

5.6.1 CALIDAD DE SERVICIO

El entorno que vive la poblacidn en los tiempos modernos se
desenvuelve en un dinamismo en el cual se generan cambios hacia un
progreso que lleva a lograr calidad, para ello hay que tener un gran
entusiasmo y empefio, pues no se trata de buscar momentos de calidad,

sino completas experiencias de mejoramiento.

Por ello el taller a dedicado esta parte para dar a conocer como iniciar
y continuar con calidad de servicio durante el tiempo que esté en

marcha esta empresa.

La calidad entonces se debe considerar para cubrir las expectativas de
lo que el cliente realmente espera, es decir poner las prioridades en
cuanto a los requerimientos del cliente, para ello se ha elaborado un
cuadro en que nos muestra en forma clara y sencilla los elementos que

son importantes para el cliente.

Cuadro 5.1 Problemas que tiene el cliente

Problemas que tiene el cliente Porcentaje
No existe puntualidad en la entrega
Trabajo no fue de calidad

Falta de cortesia y maltrato al cliente
No hay buenas instalaciones

No hay garantias en el trabajo
Conforme
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Como hemos visto los clientes tienen quejas con respecto a los
talleres de enderezada y pintura a los que acuden, es por ello que no
solo nos hemos enfocado a realizar un trabajo bien hecho, sino también
a llenar las expectativas de seguridad y puntualidad, para ello se ha
desarrollado un plan que empieza con una hoja de recepcién donde
estaran detallados los dafios que presenta el vehiculo al momento de
ingresar al taller, también se precisan los accesorios y extras del
vehiculo (ANEXO 14); las labores a realizarse deberan registrarse en
una hoja de trabajo, la cual especifica el tipo de obra y el tiempo de
entrega del vehiculo. (ANEXO 15)

La comodidad del cliente sera de vital importancia para la buena
marcha del proyecto y para este fin se dispondra de una pequefa sala
de estar provista de un bar, ademés se la equipard con una TV y
siempre se hallara el periédico del dia y revistas actuales.

Para nosotros, la calidad del servicio, es el grado en que el cliente
percibe lo que adquiere y la manera de céomo lo adquiere hace que
superen sus expectativas, para ello se han elaborado una serie de
pasos que nos ha permitirdn llegar al objetivo que es brindar calidad del
servicio.

a.- ESCUCHAR AL CLIENTE Y DEFINIR LO QUE EL ESPERA

De acuerdo con el cuadro realizado anteriormente podemos
conocer que es lo que espera el cliente de nuestra taller, esto,
ademas de conocer los atributos que son importantes para él, seran
los factores en los que se debe enfocar para la cual contamos con el
siguiente paso:
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b.- EDUCACION DE LOS EMPLEADOS

Todos los empleados de la empresa deben ser consientes de que la
satisfaccion del cliente es la razén de ser de la empresa, de que su
bienestar y el de sus familias depende de la educacion y cordialidad
que se brinde al cliente. La responsabilidad no solo compete a
quienes tienen relacion directa con el cliente sino a todos quienes
conforman la organizacion.

Dentro de este contexto es necesario entrenar a las personas con
mayor experiencia practica en las relaciones con los clientes para que
ellos sirvan como instructores de las personas nuevas o0 con poca
experiencia en el trato a los mismos.

La educacion que se otorgue a los empleados no solo estara dirigida
hacia la atencion al cliente, sino también al mejoramiento del
empleado a través de capacitacién para el mejor desenvolvimiento de
sus funciones dentro de la empresa, pues la superacién de nuestros
empleados constituye el desarrollo empresarial.

c.- ALCANZAR LA LEALTAD DEL CLIENTE.

Al mantener un cliente, canalizando las quejas y los problemas para
dar una solucion a sus problemas, permite que este mantenga su
interés y satisfaccion al recibir lo que él espera, es por ello que
nuestro trabajo esta enfocado a prevenir la incidencia de problemas
potenciales, atendiendo a un posible incremento en el indice de
quejas, reclamos y sugerencias, logrando seguir trabajando con el
cliente actual, esto permite no solo aumentar la lealtad del cliente sino
también atraer a nuevos, este hecho se vera reflejado en las
utilidades de la empresa.
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d.- COMPARARSE CON LOS MEJORES

La comparacion con las mejores empresas de enderezada y pintura
nos ayuda a establecer donde estamos nosotros ubicados frente a
ellos, ya que al tener datos e informacion podemos aprovechar las

ideas que tienen otras empresas.

El objetivo es aportar Utiles elementos de juicio y conocimiento a la
empresa, que conduzca a la optimizaciéon de las estrategias y de sus
procesos productivos. Para lograr este propdsito, es preciso el
enfoque de la vigilancia del entorno que permita observar si en algin
otro lugar, alguien esta utilizando practicas y procedimientos con unos
resultados que pudieran ser considerados como excelentes y si su
forma de proceder pudiera conducir a una mayor eficacia en la propia
organizacion.

e.- RECONOCIMIENTO A LOS TRABAJADORES

Los esfuerzos y resultados de los trabajadores, individualmente o
en equipo, deben ser reconocidos. Se trata de demostrar un
agradecimiento sincero e incentivar a los empleados que se aplican
en su trabajo.

En un buen clima organizacional de los empleados y directivos, se

puede establecer perfectamente los parametros para recompensar al
trabajador esto produce satisfaccion y mejoras en su trabajo.
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f.- ACTITUD DE SERVICIO

La calidad total entiende, que la manera como es tratado un cliente

externo es un reflejo de como es tratado el empleado.

Son dos aspectos muy relacionados ya que no se puede pensar en
uno sin pensar en el otro.

Si un empleado es tratado sin respeto y sin consideracion, ese sera
el trato que recibe un cliente externo, pues los mensajes se
transmiten en toda la organizacion.

Si la gerencia muestra un verdadero apoyo y soluciona los
problemas que tienen los empleados, si los hace sentir como
verdadero duefios de la empresa, esto se vera reflejado en la actitud
hacia el cliente con amabilidad, con prontitud de respuesta, con un
genuino interés de ayudarlo a resolver cualquier problema que tenga
con la empresa.

Con estos seis puntos se lograra crear un ambiente y una cultura de
calidad la que nos permitird alcanzar nuestra meta y nuestra vision en
un futuro.

5.6.2.- ESTRATEGIA DE COMPETENCIA
Para establecer una ventaja competitiva se debera alcanzar un indice
de utilidad mayor que el promedio de la competencia. Esta tasa de
utilidad se la define como cierto indice; por ejemplo, el rendimiento sobre

las ventas o el rendimiento sobre los activos.

Por lo tanto para alcanzar una ventaja competitiva, se debera incurrir
en costos menores que los de la competencia, o diferenciar el producto
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que se ofrecera de tal manera que pueda alcanzar un precio mayor que
el de los rivales o se deberan llevar acabo las dos opciones en forma
simultanea.

Si se cobrara por los servicios ofrecidos, un precio mayor que el
promedio, se involucraria en una escala de precios superiores. Con el fin
de que el consumidor esté preparado para pagar un precio superior, se
debera agregar valor al producto desde la perspectiva del consumidor,
en tal forma que los competidores no lo puedan hacer.

Agregar valor requiere diferenciar el producto de los ofrecidos por los
rivales en una o mas dimensiones, como calidad, disefio, tiempo de
entrega y servicios.

Con base en los conceptos anteriores de bajo costo y diferenciacion,
se aplicaran las siguientes estrategias. Mismas que representan las dos
maneras fundamentales de intentar mantener una ventaja competitiva
en el medio. La estrategia de bajo costo consiste basicamente en hacer
todo lo posible para disminuir los costos. La estrategia de diferenciacién
se fundamenta en hacer todo lo necesario para diferenciar los servicios
de aquellos ofrecidos por los competidores, con el propésito de poder
cobrar un precio superior.

5.6.3.- ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Al incrementar la cultura de calidad en trabajadores y clientes, es
directamente proporcional al consumo de los servicios, por lo que la
estrategia de crecimiento se basara en el cambio de cultura vy
percepcion del servicio de chapisteria y a medida que el taller se de a
conocer con mayor fuerza en el medio, sera necesario un crecimiento
del proyecto en todos los aspectos.
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5.6.4.- PROPUESTA MERCADOLOGICA

Muchas personas piensan erréneamente que mercadotecnia se trata
tan solo de ventas y promociones. Todos los dias se encuentra en
contacto con un sin nimero de comerciales de television, radio,
anuncios en periddicos, entre otros. Alguien esta siempre tratando de
vender algo.

Vender es tan solo una parte de la mercadotecnia: no es mas que una
de sus diversas funciones y con frecuencia no la mas importante. Si se
logra identificar correctamente las necesidades del consumidor,
desarrollar un buen producto, ponerle un precio adecuado, promoverlo
de una manera efectiva, no resultara nada dificil vender el servicio que

ofrecemos.

En definitiva lo que se busca por medio de esta propuesta
mercadolégica es conocer y comprender tan bien al cliente, que el

servicio se le adecue y se venda por si solo.

5.6.5.- ESTRATEGIA DE SERVICIO

Los servicios ofrecidos por este proyecto, se deberén vender tanto por
su imagen como por sus atributos. La estrategia aplicada para lograr
dicho fin sera de diferenciacion, la cual se preocupara de hacer que los
aspectos tangibles e intangibles del producto sean diferentes de los que
ofrecen los competidores. La diferencia se centra en crear y ofrecer un
servicio Unico. En el caso de este proyecto se aplicara la diferenciacion
en cuanto al servicio, calidad e innovacion de los mismos.

A su vez también se aplicara una estrategia de "mas alta calidad" misma
que en los Ultimos afios a diferenciado servicios por la via de ofrecer un
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nivel mas alto de calidad. La calidad tiene muchas variantes que son
importantes para la diferenciacion:

Disefio y estilos superiores, constituye un factor diferencial que se
centra en las caracteristicas incidenciales del producto. Los
consumidores pagan mas por un producto o servicio que tenga un estilo
mas refinado y agradable.

Mejor servicio, consiste en ofrecer un alto nivel de servicio, acorde con

las exigencias de los clientes, que estan dispuestos a pagar un precio
mas elevado a cambio de un mejor servicio tanto como buena atencion.

5.6.6 ESTRATEGIA DE COMUNICACION

Cuadro 5.2 Estrategias de comunicacion

ESTRATEGIAS
Crear conocimiento del taller y de sus funciones
INTRODUCCIONEstimular la demanda primaria
Inversiones en la propaganda del servicio
Dirigir la comunicacion al mercado masivo

Publicidad selectiva

Fuerte inversién en publicidad para crear imagen
Mantenimiento de la imagen

Apoyar cambios

Fortalecer |a diferenciacion del servicio

5.6.7.- ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

La publicidad es la principal forma de comunicacién que tiene la
empresa para influir a los consumidores, un conocimiento del proceso

de percepcion es esencial a la hora de disefiar la campaiia
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publicitaria de un producto. Existen diferentes estrategias donde se
plantea que es lo que capta el consumidor de un mensaje publicitario
y como lo capta:

a.- ESTRATEGIA DE MEDIOS

Se basa en la idea de que el proceso de exposicion de una persona
a un mensaje es mas selectivo que casual ya que si fuese casual los
mensajes se lanzarian aleatoriamente. Al no serlo, se utilizan los

medios que mas y mejor llegan al grupo objetivo.
b.- ESTRATEGIA DE VENTAS

De la informacién que existe en torno al consumidor, éste
solamente selecciona aquella que le atrae mas la atencién o de la
cual tiene recuerdo. En el proceso de compra interviene el Marketing,
pero esta no es una tarea que debe realizar el taller, sino las
empresas con las cuales realizamos alianzas ya que de ellos
depende el promocionar los productos y pinturas que ofrecen, de
esta manera el taller se beneficia al tener nuevos clientes que

utilizan nuestros servicios con los materiales de su preferencia.
c.- ESTRATEGIA DE PRECIOS

Se entiende como precio la cantidad que paga el consumidor por un
producto o servicio. Representa lo que éste esta dispuesto a ofrecer a
cambio de satisfacer una necesidad. Para él es una contraprestacion

en forma monetaria por esa necesidad satisfecha.
Para la empresa, el precio representa la cantidad a ingresar para

cubrir los costes en que se ha incurrido en la produccién, mas la parte
correspondiente al margen de beneficio que se quiere obtener. El
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precio que la empresa determine para sus servicios tiene también
influencia en la imagen y en su posicionamiento en el mercado. Un
precio elevado da imagen en principio de un servicio de buena

calidad, mientras que un precio bajo da idea de un servicio malo.
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RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO (ARMACAR)

El objetivo del proyecto ARMACAR es analizar la factibilidad de un taller de
enderezada y pintura automotriz especializado en el norte de la ciudad de
Quito, que cuente con todos los servicios que un cliente se merece.

En un terreno de una superficie minima de 600m?, se distribuiran todas las
instalaciones de ARMACAR, ellas estaran bien definidas y ordenadas, para
aumentar la productividad, estas areas son:

[] AommistRATIVO 13m¢  [I] DESPIECE Y SUELDAS 96m?

[ ] BODEGA 16.25m? ] ARMADAY ENDEREZADA 48m?

[ | BAROY VESTIDORES 7.6m* [ | PREPARAGION PARAPINTURA 88
[ | cABINADEPINTURA 24m? [ | AREALIBRE 262.26m?

AREADE PINTURA 40m? | ] RECEPCION DE VEHICULOS 30m?

El principal servicio de ARMACAR sera la pintura al horno, utilizando las

mejores pinturas del mercado y equipo de avanzada tecnologia, el taller
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también realizara trabajos de enderezada desde vehiculos pequefios hasta
camiones medianos, reconstruccion de vehiculos clasicos e instalacion de
accesorios deportivos como: faldones, alerones, viseras, etc. Para esta labor
el taller contaré con personal calificado y con experiencia en la chapisteria lo
cual garantizaré trabajos de calidad y sobre todo puntualidad, lo que hara
sobresalir a este taller del resto. Ademas se tiene bien claro que las personas
necesitan buena atencion, para ello el taller dispondra de una pequefia sala
de recepcion equipada con un bar, un bafio, equipo de sonido y ademas
siempre estara disponible la prensa y revistas actuales, para que la espera en
el taller sea confortable.

Para llevar a cabo este proyecto la inversion total es de 55,190 ddlares,
distribuyéndose con el 42% los accionistas y el 58% de crédito bancario a 5
afios plazo con el 18% de interés anual.

Una vez que haya sido aprobado el préstamo, pasaré un afio para que el
proyecto entre en funcionamiento y genere los primeros ingresos, porque en
este periodo se haran las construcciones, compra de herramientas,
adquisicién de equipos, etc. Por esta razén el banco concedera un afio de
gracia en el que el taller no pagara el capital.

Una vez que ARMACAR haya empezado las operaciones, bastaran 2 afios
y 9 meses aproximadamente para recuperar la totalidad de la inversion,
atendiendo a 30 vehiculos mensuales. Esto es posible pues existe una gran
demanda insatisfecha en el mercado y solamente se ha tomado el 5% de
esta, lo que respalda muy favorablemente al proyecto.

Al final del primer afio de funcionamiento se ha calculado obtener 18,814
dolares de utilidades netas para ser dividido entre los accionistas, lo que
quiere decir que en este primer periodo los accionistas ya habran recuperado
mas del 75% de los 23,190 dolares que invirtieron para dar comienzo al
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proyecto. Con el transcurso de los siguientes 4 afios la utilidad anual seguira

incrementandose sustancialmente para beneficio de los inversionistas.

Como en todos los proyectos economicos, la inestabilidad del pais es el
principal problema. Otro factor que no se puede controlar es el crecimiento
del nimero de talleres, pero el estudio econdmico del mercado y la oferta
existente determinan que la demanda insatisfecha es muy alta, pero como el
proyecto solo abarca el 5% de esta, le da al proyecto un margen de seguridad
en el caso de aparecer mas talleres con las mismas caracteristicas de
ARMACAR.

Otro problema que se puede presentar es el progreso de la competencia.
Esto no perjudicara a ARMACAR pues se tiene previsto la introduccion al
mercado con una masiva publicidad y asi mantener el nimero necesario de
vehiculos al mes en el taller, lo que servira para pagar todos los compromisos
econémicos, ademas ARMACAR siempre estard a la vanguardia en lo
referente a tecnologia de la enderezada y pintura.

Los accionistas formaran esta empresa conforme a las leyes y
disposiciones que ordena la Superintendencia de Compaiiias. La funcion de
los socios dentro de la empresa es observar el buen manejo del taller para
cuidar su inversion.

Después de realizar los respectivos estudios econémicos queda claro que
el proyecto presenta indices muy llamativos para el inversionista. Como en
pocos proyectos, la inversion total se recupera rapidamente (2 afios 9
meses), tomando en cuenta que el periodo de recuperacion de un proyecto
en general es de 5 a 7 afios. La utilidad neta anual es alta (mayor al 21.2%
en el primer afio) y ademas se obtiene un valor de 2.57 en la relacion
beneficio/costo, esto indica que por cada dolar invertido se obtendra 1,57

dolares de beneficio. Todo esto demuestra que el proyecto es viable y que es
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una magnifica inversién para quien desea incursionar en el area de la
enderezada y pintura automotriz.
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ANEXO 01

FORMATO DE LA ENCUESTA

Dirigida a toda aquella persona que posea vehiculo, con el proposito de conocer su opinion acerca de los
talleres de Enderezada y Pintura.

1.

Tiene algin taller de Enderezada y Pintura de su confianza?
O st SECIOT . . oo o e
0 NO ... Pase a la pregunta 3.

Esta dispuesto a cambiar el taller de su confianza por otro que le ofrezca mejores servicios?
0 SI
0 NO

En los talleres que usted ha acudido, son puntuales en la entrega del trabajo realizado en su vehiculo?
O SI
0 NO

Sabemos que la mayoria de los talleres ofrecen un BUEN TRABAJO a un PRECIO JUSTO,
entonces jPorqué motivo usted se decide por un determinado taller?

Por la atencién al cliente

00 Por la publicidad

[0 Por recomendacién de alguien

[1 Por la cercania a su casa u oficina

|

Segln su opinion,
[l Un taller de ENDEREZADA y PINTURA debe ser especializado, solo en esta rama.
[J O también debe ofrecer otros servicios como electricidad o mecanica del automovil.

Cuando usted acude al taller, éste se encuentra cerca de su:
0 Trabajo

0 Domicilio

{1 En otro sitio

Actualmente existe un sistema de pintura al “horno”, que a diferencia de pintar al “aire libre”,
garantiza mayores beneficios tales como:
Mayor duracion de la pintura
Mejores acabados
Mayor brillo y calidad
Rapidez en el secado
; Utilizaria este servicio por las ventajas anotadas?
Ll SI
0 NO

Después de utilizar los servicios de un taller, ;Qué es lo que més le desagradd?
Mala atencion al cliente

No hay buenas instalaciones

Impuntualidad en la entrega de los trabajos

El trabajo hecho no resulté ser de calidad

No hay garantia del trabajo

Todo estuvo bien

ooCoCoon

Gracias su informacion es muy util.



ANALISIS DE TALLADO DE LA ENCUESTA

1.

Tiene algin taller de Enderezada y Pintura de su confianza?
[1SI Sector.......... .. i
ONO ..... Pase a la pregunta 3.

Al realizar esta pregunta se espera saber si las personas tienen ya definido un taller

que resolvera sus problemas cuando lo necesiten.

Con la respuesta a esta pregunta, estableceremos la demanda a la cual nos
estarfamos dirigiendo e igualmente estamos en capacidad de conocer la
competencia y el mercado que esta abarca asi como sus fortalezas y debilidades
obteniendo los pardmetros necesarios para que el taller que sea implantado

establezca sus potencialidades.

La encuesta ha sido dirigida al sector norte de la ciudad de Quito, pues aqui se
encuentran las zonas de mayor economia, esto se hace porque los precios de los
servicios ofrecidos serdan mas elevados que en un taller comtin. Asi se procedio a
realizar la encuesta obteniendo un resultado de 35.38% de personas que si tienen
un taller de enderezada y pintura de su confianza, entonces la competencia no
abarca todo el mercado existiendo asi la oportunidad de penetrar en €l, sin
embargo hay que tomar en consideracion que existe una relacion de preferencia
media hacia los talleres existentes, preferencia que puede ser por diversas causas

las mismas que se analizaran mas adelante.

El 64.61% restante de los encuestados indica que no tienen un taller de enderezada
y pintura de su preferencia, resultado que nos ratifica que existe demanda a la cual
nos podemos dirigir estableciendo cambios, mejoras, y un servicio de calidad que

es la mision que se proyecta .



2. Esta dispuesto a cambiar el taller de su confianza por otro que le ofrezca mejores
servicios?
0 ST
[INO

De esta manera sabremos si las personas que tienen un taller, a donde acuden
normalmente cuando tienen problemas con su auto, estan dispuestas a utilizar los
servicios de otro taller, cabe recalcar que este taller ofrece los mismos servicios
a un precio menor que el de muchos talleres que tienen horno, que de ser
favorable, esta medicion quedaria dentro de la demanda. El resultado al que se
ha llegado es que 78.26% de personas si desean cambiar de taller, esto indica
que no estan conformes con los servicios que reciben y que el taller puede
cubrir. Estas personas incrementan la demanda del proyecto de un 64.61% a un
92.29% teniendo como resultado la factibilidad mas amplia de penetrar en este
mercado. En este analisis hay que tomar en consideracion el 21.73% de personas
que no desean cambiar de servicio que es un mercado no accesible, por la lealtad
que los clientes tienen a los establecimientos de su preferencia, ademas hay que
afiadir que en nuestra demanda existen factores no controlables que hacen variar

la frecuencia con que acudirdn los clientes a nuestro taller.

3. En los talleres que usted ha acudido, son puntuales en la entrega del trabajo
realizado en su vehiculo?

[ SI
ONO

Esta medicion determina la razon del cliente potencial para decidirse a usar un

taller.

Luego de haber determinado la demanda hay que conocer las fortalezas y

debilidades del mercado y de nuestra competencia, para realizar este analisis se



han tomado en consideracion varios pardmetros, uno de estos es la puntualidad y
por ende la responsabilidad de un taller.

Actualmente es necesario ofrecer el “Just of time”, que significa “Justo a
tiempo”, pues los clientes en base al tiempo de entrega organizan sus tareas y
califican la responsabilidad de un taller, todo este concepto da como resultado
un cliente satisfecho. En los resultados que se obtuvieron, el 77.34% indica que
los talleres a los que han acudido no son puntuales, por lo tanto esta
caracteristica nos puede beneficiar al ofrecer un servicio a tiempo, dando asi una

imagen positiva a nuestros clientes.

4. Sabemos que la mayorfa de los talleres ofrecen un BUEN TRABAJO a un
PRECIO JUSTO, entonces ;Porqué motivo usted se decide por un determinado
taller?

[0 Por la atencion al cliente
[0 Por la publicidad
[1 Por recomendacién de alguien

[0 Por la cercania a su casa u oficina

El enfoque que presentan la mayoria de talleres a los que hemos acudido es
basarse en un buen trabajo a un precio justo, si esta afirmacion es correcta lo que
se busca al realizar esta pregunta es conocer otras razones que incentiven a un
cliente a acudir a un determinado taller. Entonces las respuestas que se
obtuvieron siguen en este orden el 49.64% de los encuestados indican que
acuden por recomendacion de alguien, el 24.10% por al cercania a su casa u
oficina, un 17.08% por la publicidad y un 9.17% por la atencion al cliente, estos
resultados reflejan que para escoger un taller los clientes se basan en la
recomendacion de alguien, y esta representa la publicidad gratuita mas grande,
la misma que puede perjudicar o beneficiar en gran magnitud a una
organizacion, si el taller que vamos a implantar es de calidad y da una buena
imagen lo que se obtiene es un cliente satisfecho y a través de su recomendacion

se puede llegar a un mayor niimero de clientes.



5. Segun su opinion.
[0 Un taller de ENDEREZADA y PINTURA debe ser especializado, solo en esta
rama.
[0 O también debe ofrecer otros servicios como electricidad o mecénica del

automovil.

Asi sabremos si el cliente considera que un taller debe ser especializado en una
sola rama porque tiene la seguridad de que el trabajo de enderezada y pintura
encomendado a este tipo de taller se hard mejor que en otros talleres de

mecanica en general.

Con la segunda opci6n de esta pregunta los encuestados daran a conocer si el
taller este proyecto tendra una aceptacion como se pretende implantarlo o habra
que acondicionarlo para que preste otros servicios como mecanica y electricidad

del automovil.

Los resultados que se han obtenido en esta pregunta son: un 51.15% desearian
un taller de enderezada y pintura especializado en esa rama, mientras que el
48.84% indica que también se debe ofrecer otros servicios como electricidad o

mecanica del automowvil .

6. Cuando usted acude al taller, éste se encuentra cerca de su:
[0 Trabajo
(1 Domicilio

(1 En otro sitio

Mediante esta pregunta se trata de determinar donde el cliente prefiere o
encuentra menos problematico dejar su vehiculo para que este sea reparado 0

pintado.



En la elaboracion de la encuesta se pudo observar que un 32.88% encuentra
preferible dejar su vehiculo en un taller cercano al lugar de trabajo, mientras que
un 34.42% se inclina por utilizar los servicios de un taller de pintura y
enderezada que se encuentre cerca de su domicilio y el 32,69% restante
manifestd que no le importaba el lugar del taller mientras que en este haya

siempre un buen servicio y puntualidad en la entrega de los trabajos.

Con este analisis podemos observar que el proyecto debe procurar formar un
taller en donde se hable de la calidad siempre, de esta manera se podra alcanzar
un buen porcentaje del Gltimo grupo y algo de los dos primeros, teniendo en
cuenta que existe un alto porcentaje de encuestados que si deseaban buscar un

taller de mejores servicios.

7. Actualmente existe un sistema de pintura al “horno”, que a diferencia de pintar al
“aire libre”, garantiza mayores beneficios tales como:
Mayor duracion de la pintura
Mejores acabados
Mayor brillo y calidad
Rapidez en el secado
Utilizaria este servicio por las ventajas anotadas?
0 SI
O0NO

Con esta pregunta se tratard de determinar que servicio desea el cliente en lo que -
respecta al procedimiento de pintado de su vehiculo. La mayoria de encuestados,
el 82.11% estarian dispuestos a utilizar el método de pintura al horno, luego de
haberles explicado brevemente las ventajas que obtendrian con este
procedimiento en cuanto a: tonalidades, acabados y duracion de la pintura,
ademas ellos estarian dispuestos a utilizar el servicio mencionado sin importarles
que el precio sea mas elevado en comparacion con el método tradicional de

pintura.



El 17.88% de los encuestados en esta pregunta, afirmaron que no estarian
dispuestos a utilizar este servicio ya que lo encuentran costoso e innecesario,
ellos explicaban que se sentirian conformes con que el trabajo de pintura

convencional tenga un buen brillo y acabado aceptable.

8. Después de utilizar los servicios de un taller, ;Qué es lo que mds le desagrad?

B

B BE B B

Mala atencion al cliente

No hay buenas instalaciones
Impuntualidad en la entrega de los trabajos
El trabajo hecho no resulto ser de calidad
No hay garantia del trabajo

Todo estuvo bien

Al realizar esta pregunta se pretende determinar los factores que deterioran la
imagen de un taller, asi por ejemplo en los resultados tenemos que la
impuntualidad en la entrega de trabajos es el principal mal que muestran los
talleres con un 41,30%, los trabajos de mala calidad ocupan el segundo lugar
con un 17,82%, seguido de la mala atencion al cliente con un 16.37%, las malas
instalaciones de los talleres ocupan el cuarto lugar con un 10% y la falta de
garantia en los trabajos realizados el quinto lugar con un 7,53%; y en cuanto a

los talleres que no tenian problemas el porcentaje es pequefio solo con el 6,95%.

Si se analizan estos datos tenemos que el proyecto debe enfocar a desarrollar
politicas de soluci6én de problemas para poder captar el mayor niimero posible de

clientes para el taller.



ANEXO 02

ENCUESTA A TALLERES

ENDEREZADA
PINTURA (COSTQ) (COSTO)

TALLER Promedio Veh.| PIEZAS | PIEZAS |PINTURA| DANOS | DANO

Mensuales |[PEQUENAS|GRANDES| TOTAL | MAYOR | MENOR
1 |JAUTOMOBILE 30 50 70 700 800 130
2 [REP-COL 30 40 60 700 700 110
3 [NISSAN 36 50 70 750 750 120
4 [PERUGACHI 30 50 76 800 800 130
5 [RECOR MOTOR 30 55 70 800 700 115
6 |QUITO MOTOR 35 55 70 850 750 120
7 [MONTESERRIN 25 45 60 700 700 100
8 [LLERENA HNOS. 27 40 60 700 650 110
9 [RECTIMOTOR 30 a5 65 700 700 125
10|CHEVYCON S.A. 29 50 70 750 750 130
PROMEDIOS 30.1 48 67 745 | 730 119

Elaboracion: Los Autores




ANEXO 03

[ NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS |

| clubaD: QuITO |

PERIODO: ANO 1,990 - 2,000 |

ANO [No. MATRIC.
1,990 128,691
1,991 131,289
1,992 142,868
1,993 151,344
1,994 158,071
1,995 174,875
1,996 182,090
1,997 186,530
1,998 209,757
1,999 201,453
2,000 209,756

ELABORACION: SECCION ESTADISTICA DE LA D.N.T.



ANEXO 04

NUMERO DE VEHICULOS COSTOSOS

PERIODO: 1990 - 1993

froTaLEs | 1990] 1991] 1992] 1993

[TOTAL PALS 5,169/1,212) 652 1,697| 1,608
ALFA ROMEO 10 9 1
AUDI 39 32 7
B.M.W 417| 59 43 213 102
CITROEN 45 9 34 2
DODGE 69 3 4 43 19
HONDA 1,997 497| 178 654] 668
JEEP 414 42| 55 54 263
LAND ROVER 17 2 1 2 12
MERCEDES BENZ 1,235 532 276 335 92
MERCURY 18 1 1 B 10
OLDSMOBILE 7 2 3 2
PEUGEOT 408 28 21 95 264
PONTIAC 20 4 10 6
RENAULT 8 1 2 5
VOLVO 465 47] 58 205 155
FUENTE: INEC

Para determinar el niimero de vehiculos costosos que entran en este estudio, se recurre

a otros datos proporcionados por el INEC en su Anuario de Estadisticas de Transporte.

(90-93)

82, 343 veh.Costosos Pich.Gua. (90*93)_100%

587,350 Ttotal

382 r ©97 pichincha Guayas .

100%

Pais

5,169 veh.costosos Pais (90-93)

65%

X:

3 r 367 veh.costosos

45,443 veh.costosos Pich. (90-93) X = 55.2%
100% 3,367
55: 2%

Pich.Gua.

X = 1,851 veH. cosTosos PICHINCHA




ANEXO 05

MAPA DE LOS SERVICIOS DE LA VIVIENDA
QUITO METROPOLITANO

EXCELENTES
&% BUENOS
" REGULARES
0 MALOS
B PESIMOS




ANEXO 06

NIVELES NIVELES
TAMARO DEL LOTE O ESPEDCéALES GENIEIEALES

CONJUNTO .
INSPECCION | INSPECCION
S-1|8-2|8-3|S-4| | | m
2 a 8|A|]A|A|A|A| A |B
9 a 5|A|A|A|A| A | B | C
16 a 25 |A|lA|B|B|B|C|D
26 a 50| A|B|B|C|C|D|E
51 a W|B[{B|C|C| C E F
91 a 150(B|B|C|D| D F | G
151 a 280 B{C|D]|E E G H
281 a 500 B|C|D|E| F H J
501 a 12001C|C|E|F| G| J K
1,201 a 3200|C| D|E|G| H K L
3201 a 10000 |C|D|F |G| J L | M
10,001 a 35000 | C|D|F|H| K| M| N
35001 a 150000 D|E|G|J | L N P
150,001 a 500000 | D|E|G|J | M| P | Q
500,001 vy mas DIE|H|K| N| Q R

Tabla 0.0

Letras codigo para el tamario de las nuestras




Tabla muestra para inspeccion normal | — muestreo sencillo (Mil. Std. 105D, tabla H-A)

= Usese ¢ primer procedimiento de muestreo amba de

la flecha.

Niveles acepiables de calidad (inspeccion normal)
Letra
codigo | Tamato | | | 1 " i p | | 1l »i K e - %
ed | gl |oon won_m_}.,u 5 040 M?x.m 010 | 015 |03 | 0w | oes | 3o 15 | 25 | o | 65| 10| s | % | 6 | | 0| = o _E 1000
1Mol moenna . .
dela : 1 1 i | i | | | e e | we lic 2 .
murkra Ae Mn.»_rn Re Az Relkc t...h_f ?fn wau,.’h He lhe Reldc Re|de RelAe L,»M?n Felkc Re|he FelAdc FeiAc Reldc I\Abn “.‘.a_rn Re|Ac Helac A\W.ﬁ He [Ac Re|Ac ru_.f. He |Ac Re
4 ] L
m 1
V _ 1 _ «} i M I T ERERE T e s 2l n
R N e et R R AT R a1 i P e S B At el e
L 3 .,._. | | 11 EREE [ Mﬁ [V 1] =] 0 1] o=l 2 33 :,mx.,: Wl 230 Nius
i | [ ]! H | 1 [ 1| ,."LV i Tl poal oz gl | T 8|0 g 2|30 3w &S
c 5 _ . _ .,,W f a8 | _ O.Av.ﬂ.v....u, o+ 5 8 3 .ﬂ/_l
| I | | {1 i |
o o __ SRR | (! [ | f i.ﬂ\f\_o_m\lvf‘.wu‘;uuuﬂ.. w0 1 “ sl |
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W " ! = - R 10 1 | 1]
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ANEXO 07

JUNTA NACIONAL DE DEFENSA DEL ARTESANO

CALIFICACIONES Y RECALIFICACIONES

CIUDAD DE QUITO

RAMA ARTESANAL: PINTURA Y ENDEREZADA AUTOMOTRIZ

CEDULA NOMBRES Y APELLIDOS DIRECCION TALLER

1703331619 ARROBA SULCA ENRIQUE LA PRENSA 3352 Y PULIDA

1703459238 ALVAREZ IBARRA JULIO MARIANO JIMBO 261 SECTOR LA Y
1701165043 BENALCAZAR HERRERA GUSTAVO PANAMERICANA NORTE KM 7 %
1701722686 CEVALLOS PAREDES JORGE 10 AGOSTO 8721 Y R. BUSTAMANTE
1708178924 FLORES RUIZ LUIS SANTIAGO 570 Y AMERICA

1701013086 GODOY VICENTE 1,OS CEDROS 1051 Y 10 AGOSTO
1700683798 RODRIGUEZ TUTASI JORGE DIEGO DE VASQUEZ 5550 Y NAZARETH
1702625797 SINMALESA RAMOS JUAN 6 DE DICIEMBRE 7834 Y FRITZ
200523793 TIAGUARO GUAYAMA ANGEL LOS GUABOS 47261 Y EL INCA
1702148915 VALLEJOS SUAREZ JUAN BARREIRO 720 Y ELOY ALFARO
1702892637 ROJAS TIGSILEMA JOSE RIO GUANO 123 Y LA PRENSA
1703468098 ARAUJO SALVADOR RAUL AV. AMERICA 2542 Y COLON
1706387220 BORIJA FLORES PABLO 10 AGOSTO 4576 Y SAENZ

1702875046 AGUIRRE AULES JORGE LOS TULIPANES 560 Y LAS PALMERAS
1702796044 ALARCON PAEZ AURELIO NACIONES UNIDAS Y G. DE BOBADILLA
1702895739 BONILLA JUAN ALEJO 10 AGOSTO 5490 Y VILLALENGUA
1702222710 CHASIPANTA GUILLERMO JOSE PERALTA 1640 Y GUACHO
1707026587 CONDOR TONATO SEGUNDO LA GASCA 1320 Y LETTON

1701032565 CUNAS TACO JUAN MURIALDO 25 Y ELOY ALFAROQ
1701732313 DE LA TORRE SIGCHA MANUEL LA PRENSA 76-126 Y LEMOS
1700193939 GUTIERRES ULLOA SEGUNDO NAZARETH 1588 Y LLUQUISACA
1700916282 LARA MORENO RAUL VERSALLES 2659 Y AGUIRRE
1702415367 MULLO SANDOVAL MANUEL BOSMEDIANO 1136 Y 6 DE DICIEMBRE
1700879388 MANUEL RUEDA JILDER LEONIDAS PLAZA 737 Y P. WILSON
1703842888 ORTIZ PAREDES JOSE IGNACIO ASIN 267 Y ANTONO ROMAM
1701066183 PERALTA LUIS ENRIQUE LA GASCA 180 Y AMERICA

1703826519 PULUPA TASIGUANO JUAN DIAS DE LA MADRID 202

1702774652 RUEDA ANTONO FERNANDO MADRE SELVA 661 Y EL INCA
1702602127 SOLA ANDRADE JULIO 6 DE DICIEMBRE 5888 Y J. MOLINEROS
1703923951 TAPIA PINTADO CESAR PASAJE A 150 Y R. ISABELA
1701126888 TELLO MANZANO NESTOR VICTOR HUGOQ 148 Y RIO COCA
1701215278 TIPAN SIGCHA CESAR LAS TORONIES 1457 Y EL INCA
1703284792 LLERENA GUSTABO GERMAN NAULA LOTE 16 Y SERRANO
1704490141 YUCASA ANCHALUISA CARLOS ALBORNOZ, QI:9-208 Y AV. OCCIDENTAL
1705677456 SARANGO RIBERA LUIS VILLONACO 922 Y CERRO HERMOSO
1707385587 AMANCHA EDUARDO FERMIN TNT. ROMERO 540 Y ALTAR
1707099488 SARMIENTO TACURI HOLGUER MERCADILLO 510 Y ULLOA
1700995069 CHAVEZ MANTILLA LUIS ITURRALDE 624 Y JIPIJAPA

1708018018 REVELO RASAS LUIS BERRUTIETA QE9-190 Y LA GASCA
1705630463 PENA JARRIN LUIS LOS PINOS 110 Y GUACAMAYOS
1703523322 YUCASA ANCHA LUISA JOSE ATACAMES 261 Y HUMBERTO ALBORNOY,
600693956 BARRINULEVO MACHADO SEGUNDO 6 DE DICIEMBRE 9476 Y LOS PINOS
1704120250 CANDO PAUCARINA GUILLERMO JOSE ACEVEDO 02 Y LAS CASAS
1708223199 MONTENEGRO TELLOQ JOSE SELVA ALEGRE 2167 Y HERRERA
1707388664 ESPIN TENELEMA MARCO PALMERAS 1341 Y NOGALES
1713636610 HEREDIA LEMA WILMER EDUARDO POLID LASO 2753 Y LAS CASAS



1702857853
1706349451
1700196551
1706279007
1709038378
1705938791
1707433411
1708660657
1707007157
500617089

GUERRERO QUISHPE WILSON
DAVALOS CHAPI EDGAR
MALDONADO MARCO VICTORIANO
CASAL SOTO RAUL

BARRIONUEVOQ JORGE JOSE
PILAPANTA ROMERO LUIS

PACA MANUEL

PAREDES CORTES HUGO
ECHEVERRIA CAIZA LUIS
GUERRERO IZURIETA MANUEL

TOTAL TALLERES: 56

ALEMANIA 432 Y ELOY ALFARO

LOS GUABOS 180 Y EL INCA

INTI 479 Y JIPIJAPA

ELOY ALFARO 52-229 Y RAMON BORJA
LAS PALMERAS 470 Y TULUPANES
SANTIAGO 570 Y AMERICA
BERNARDO DE LEGARDA 41 Y D. JUAN
P. LASO 135 Y SELVA ALEGRE

10 DE AGOSTO 34566 Y SAENZ

LOS ARUPOS LOTE 13 Y D. VASQUEZ

Richard Flores O,
DEPARTAMENTO DE COMPUTO
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ANEXO 09

COSTOS MAQUINARIA'Y EQUIPOS

(DOLARES)
LCant. | Valor 7
Total 12,048.30
Cabina 1 8,000.00 8,000.00
Compresor 1 706.00 706.00
Pistola 1 194.00 194.00
Porto hidraulico 12Toen 1 481.00 481.00
Gata 1 61.00 61.00
Juego de llaves mm 1 5.00 5.00
Juego de llaves pulg. 1 5.00 5.00
Martillo 2 5.00 10.00
Tecle 1 94.00 94.00
Soldadora Oxiacetilénica 1 1,000.00 1,000.00
Soldadora SMAW 1 348.00 348.00
Casco para soldar 1 6.00 6.00
Par de Guantes (Soldar) 2 2.50 5.00
Porta Lijas 4 1.50 6.00
Lijadora Eléctrica circular 1 120.00 120.00
3m de Cadena Gruesa 1 20.00 20.00
Esmeril 1 135.00 135.00
Tornillo de banco (Entenalla) 1 38.00 38.00
Juego de palancas 1 12.50 12.50
Juego de copas 1 147.00 147.00
Mascara para pintar 1 6.80 6.80
Amoladora 1 137.00 137.00
Tripodes Embancar 4 64.00 256.00
Kit para reparar la carroceria 2 9.00 18.00
Taladro 1 237.00 237.00

Fuente;

PINTULAC — Manta No. 264 y Pedro Freile
ORBEA HNOS - Av. La Prensa No. 884 y Edmundo Carvajal
AVIAUTO — Cordero y Almagro Esquina

AGA — Inca y Av. Amazonas

REPCOL — Av. Eloy Alfaro No. 52229 y Ramon Borja




ANEXO 10

DISTRIBUCION DEL TALLER

275

-

285

LS

20

ADMINISTRATIVO

BODEGA

BANO Y VESTIDORES
CABINA DE PINTURA
AREA DE PINTURA

O

DESPIECE Y SUELDAS
ARMADA Y ENDEREZADA
PREPARACION PARA PINTURA
AREA LIBRE

RECEPCION DE VEHICULOS




ANEXO 11

DIAGRAMAS
GANTT Y PERT
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ANEXO 12

LOGOTIPO DEL TALLER

T

ARMACAR



ANEXO 13

A www.armacar.com - Microsoft Internet Ex
‘!‘ Michivo  Edicién Ver  Favortos  Henamientas  Ayuda

e @ [ | A S B o -

!, PATESS Adelarte Detener  Acluslizar  Inicie | Bisgueda Favontos Hisimiaﬂl Correa drapririe — Blodilioa

~| Pha “Vi_n_\culns ”i

; | Diteceion l@_-'j hlp: A vww. armacar. com/

ENDEREZADAY PINTURA
AL HORNO

www.armacar.com
armacar@o0000.com

ARMACAR esta especializado en |a reparacion
de dafios y el repinte de la carroceria de su vehliculo.

1ARMACAR*

<

it , ; \ _____ >
Direccion: Av. Asdfg #1000 / Telf: 02 500 000

Quito - Ecuadar

&) ' [ [ [EhwWirc




74 www.armacar.com - Microsoft Internet Explorer
|| uchiva Edicién Ver Favorlos Hewamientas  &yuda

Te .5 . @0 0O 0la @ a|B &8

| Abds Adelart Delener Actualizar  Inicio | Bisqueda Favontos  Historial | Coneo  Imprimic  Hodifica ;
X . £ |
j_' @ ha || Vinculos ”‘

| Direccidn [g] hitp: #wv. atmacar com/

\ ARMACAR /

ARMACAR OFRECE:

El taller esta especializado para la reparacion de vehiculos colisionades, cuenta con profasionales
capacitados, equipes y herramientas con tecnologia de punta, para garantizar resultados dptimos
en los acabados de pintura.

ENDEREZADA

ARMACAR esta en capacidad de reestructurar compactos de vehiculos pequefios, asl como deformaclonas
an chasis de autos grandes hasta camiones medianas que hayan sido causadas por golpes fuertes,

Poseemos una amplia gama de equipos y herramientas las cuales permitirdn realizar trabajos de alta

calidad en periodos cortos de tiempo para la satisfaccidn de nuestros clientes.

| =l MiPC




' Amhw Edlcmn Vet Favoritos Henamaentas ﬂ.uuda

; }\haa Detenet Aciuahzar !mcm Busqu&da Fa\eoﬂtos  Histanial | ﬁowea impnm;r Madiizar |
| Direccin Iu_’?j hitp a’:'www Almaca, com? ﬂ_; (}!!a it Wnculos 22

ié_gj" i

|

A www.armacar.com - Microsoft Internet Explorer

PINTURA

AR AR cuenta can el serviclo de una moderna cabina de pintura para lograr una gran perfeccién
cién al acabado de fébrica:

icaclén de la pintura & 25° centigrados que elimina defectos como: falta de adherencia, falta de
brillo y superficle aspera.

El secado de la pintura a 60" centigrados brinda caracteristicas como!
Mayor durabllidad, mayor dureza de la pintura y brillo permanante.

[ EIMiPC




2 www.armacar.com - Microsoft Internet Ex
!; Archivo  Edicion Ver  Favortos  Hewnamientas  Ayuda
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Alras -'-iu..‘r. : Detensr  Actualizar  Inicio | Busqueda Fa\'qrilos Historial | Cbnreo mpris Mo

i
| Direceitn ]4’2] http: #Awww, armacar com/

o N
ARMACAR

g—

Para [a aplicacién de la capa final se utiliza equipo avanzado con sopletes de
gravedad de tacnologla HVLP (High Volume Low Pressure), que permiten
mejo un més el acabado, también se trabaja con los mejores productos del
mercado como son las pinfuras en paliuretano y poliéster.

OTROS SERVICIOS

Ademads esfe centro de serviclos realiza recanstruccion de autes clasicos, cambio de calar, adaptaclén
e instalacién de extras deportivos en carracarfas, ABC de suspensiones y direccionas, reajuste y
localizacion de ruldos en carrocerias, etc.

€] | | |=IMiPC

|
_v—_l @lra || Vinculos |




ARMACAR

T

ANEXO 14

ARMACAR

Direccién - Teléfono - e mail

HOJA DE RECEPCION

No. 0000

Nombre: Telf: lFecha recepcién: / /2002
Direccion: e-mail:
Vehiculo
Marca: Color: Placas: |
Tipo: Kilometraje:
Detalle de inspeccion del vehiculo.
Inspeccidn Sl NO
Combustible: — Retrovisores Laterales: |[1.2.
E<:T/Y ’*Tui‘ir\t:§ULL Retrovisor Cabina:
Radio:
Parlantes:
Inspeccion Sl NO Encendedor:
Plumas Mogqguetas:
Aros de Aleacion: 1.2.3.4 Tapa Gasolina
Tapa Cubos 1.2.3.4 Tapa Radiador
Llanta de Emergencia: Herramientas: 123456
Gata: Neblineros:
Palanca de gata: Aceite del Motor:
Llave de Ruedas: Extinguidor:
Seguro de Ruedas: Botiquin Prim. Aux.
Detalle de dafios en el Vehiculo ,
I 7] Observaciones:
o9 -
_—/"—___ﬂ‘__““j )

O
N

L

I ]

EL CLIENTE DECLARA QUE CONOCE Y ACEPTA LO SIGUIENTE:
1. El cliente esta de acuerdo con lo detallado en esta hoja de recepcion.

Cliente

ARMACAR



ANEXO 15

ARMACAR

Direccién - Teléfono - e mail
“ARMACAR ORDEN DE TRABAJO No. 0000

Cliente

Nombre: Telf |Fecha Emision: 1 /2002
Direccion: e-mail: |
Vehiculo

[Marca: [Tipo: [Color: [Placas: |
DETALLE DE LOS TRABAJOS A REALIZARSE Valor
OTROS SERVICIOS Valor

TOTAL

Fecha Entrega: / /2002

Hora Entrega:

EL CLIENTE DECLARA QUE CONOCE Y ACEPTA LO SIGUIENTE:

1. El cliente autoriza al taller a realizar los trabajos descritos en esta orden de trabajo.

2. Para Iniciar los trabajos, el Cliente debe cancelar por lo menos el 40% del valor total de esta orden de trabajo.

3. El cliente cancelard la totalidad del valor del trabajo realizado en el taller, antes de ser retirado el vehiculo.

Cliente C.I. ARMACAR
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