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Resumen Ejecutivo

“Estudio para la Creacion de una Empresa Distribuidora de Repuestos Automotrices

Genéricos ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito.”

Justificacion e importancia del Tema

El mercado automotor en el afio 2008 cerrd con un saldo positivo. La venta de vehiculos
nuevos registré su mejor afio de la historia al sumar 112.684 unidades, cifra que responde
al dinamismo econdmico de nuestra actividad, al deseo aspiracion de la gente de poseer
un vehiculo y a la necesidad de transporte, tanto de carga como de pasajeros en un pais en

desarrollo.

El asentamiento en el pais de empresas ensambladoras de vehiculos ha permitido la
creacion de un subsector de produccidn de partes y componentes que tiene el compromiso

de cumplir con los niveles de calidad que exigen estas empresas.

El peso de las exportaciones de vehiculos (terminados y partes) en las exportaciones
totales de un pais mide el grado de dependencia de las economias respecto al sector
automotor como lo presenta en México es la economia méas dependiente del sector, pues
en 2008 sus exportaciones de vehiculos y partes representaron el 17.3% del total de sus

exportaciones.

Sin embargo en los periodos del 2.008 y 2009 ha disminuido la demanda de vehiculos

debido a la crisis econémica — financiera mundial originada en Estados Unidos de



Norteamérica en la que se ha visto afectado en mayor influencia en la industria
automotriz, pese aquello en los siguientes afios se ha ido recuperando la economia y
conjuntamente la industria automotriz; en tal sentido a continuado la tendencia en
crecimiento del mercado automotor, afectado por estilo de vida y la cotidianidad que ha
formado parte de los ecuatorianos en poseer un medio de transporte particular, siendo
necesario contar con los servicios, herramientas y suministros para un adecuado
mantenimiento de los vehiculos, por lo tanto el mercado debera atender dichas
necesidades, ofertando en un precio moderado y al tiempo oportuno exigida por el
cliente, generando satisfaccion al proporcionarle soluciones a los problemas de refaccion

de sus autos a fin de conservar y prolongar su vida Util.

Es importante conocer como se comporta el mercado en el sector automotriz y con un
andlisis preliminar se verifico que las empresas distribuidoras de repuestos automotrices
genéricos manejan un limitado stock de repuestos y peor aun sin ningin criterio de
gestion de inventarios, esto debido al bajo poder de negociacion que poseen ante las
importadoras de repuestos que concentran su riqueza convirtiendo en un mercado
oligopdlico, que imponen sus condiciones de tiempos de reposicion, abastecimiento,
plazos de pago, etc., al momento de pactar un acuerdo; sin duda, esto ocasiona que las
distribuidoras de repuestos automotrices ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito
no puedan cumplir con los requerimientos de los clientes que en busca de un punto de

venta mas cercano, éste no logre obtener su producto.

Esto sumado a los costos elevados de un repuesto original que por llevar impreso la
marca de su casa fabricante no logran ser asequibles para una gran mayoria de la

poblacién, ocasionando una baja demanda en estos productos e inclindndose por la



decision de adquirir repuestos automotrices genéricos que sin ser de mala calidad y al no

encontrarse apadrinados con una marca, son de menor precio.

El sector automotor tiene un papel vital dentro de la economia de un pais. Su desarrollo
esta ligado al transporte de personas y productos para la generacion de diferentes
actividades tanto productivas como de servicio. Asimismo, gracias al propio comercio
generado, como a todas las actividades relacionadas al mismo, se generan puestos de
trabajo e ingresos fiscales al pais, por medio de aranceles e impuestos y asi mismo
propende al desarrollo del comercio al ser utilizado, los medios de transporte en casi la
totalidad de actividades inherentes a la produccion, comercializacion, prestacion de
servicios, entre otros, logrando abarcar un gran sector econémico dentro de nuestra

sociedad.

Cabe sefialar que este sector no se circunscribe sélo a la venta de vehiculos nuevos, sino
ademés a la actividad de los talleres, venta de llantas, lubricantes, financiamiento
automotriz y otros negocios relacionados como: seguros, dispositivos de rastreo, venta de
combustibles, autopartes, entre otros, ingresando como rubro importante en la economia

ecuatoriana.

En el presente estudio para la creacion de una Empresa Distribuidora de Repuestos
Automotrices Genéricos ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito es importante
conocer que, en las distribuidoras de repuestos automotrices originales y las pequefios
distribuidores no presentan una variedad y disponibilidad de los productos a la exigencia
que el cliente requiere, debido a la falta de inversion en stocks de los repuestos

automotrices genuinos sin dejar opcion de compra a los clientes, esto junto a la falta de



cultura de atencién al cliente causa la insatisfaccion de los mismos; es por ello que el
presente estudio de creacion pretende cubrir las expectativas de los clientes disponiendo
de un amplio stock de repuestos automotrices genéricos conjuntamente con la atencion y

asesoria técnica con personal calificado.

El estudio del proyecto comprenderd la identificacion del mercado objetivo, sus
expectativas y necesidades, las cuales permitirdn el disefio y determinacion de politicas,
el tamafio, ubicacion, procesos y métodos que serdn implantados en la empresa, a fin de
establecer un adecuado funcionamiento entre las unidades de negocio las cuales generen
la atencion, cumplimiento de objetivos, optimizacion de recursos y una rentabilidad

apetecible para los inversionistas.

El presente proyecto, estara dirigido para la poblacion propietaria de vehiculos livianos
domiciliada principalmente en el Distrito Metropolitano de Quito, cuya expectativa es
encontrar un servicio y producto de calidad que brinde confianza, mayor durabilidad a un
costo accesible para la economia actual de las personas, asi también, poder contribuir con

la disminucion del desempleo en el Ecuador, generando plazas de trabajo en el sector.



Executive Summary

"Study to create a generic auto parts distribution company located in the Metropolitan
District of Quito."

Justification and importance of the topic

The automotor market in the year 2008 closed with a positive balance. The sale of new
vehicles had its best year ever by adding 112,684 pieces, which responds to the economic
dynamism of our business, the aspiration of people desire to own a vehicle and the need

to transport both cargo and passengers a developing country.

The settlement in the country of vehicle assemblers has enabled the creation of a sub-
production parts and components that is committed to meet the quality standards

demanded by these companies.

The weight of exports of vehicles (finished parts) in total exports of a country measures
the degree of dependence of economies on the automotive sector as it is presented in
Mexico’s economy is more dependent on the sector, because in 2008 its exports vehicles

and parts accounted for 17.3% of total exports.

However, in the periods of 2008 and 2009 has decreased demand for vehicles due to the
economic crisis - global financial originated in USA in which has been affected to a
greater influence on the automotive industry, although in the years that has been
recovering economy and the automotive industry together, in that sense has continued the
growth trend in the automotive market, affected by lifestyle and everyday life that has

been part of the Ecuadorians to have a way of particular transport, being necessary to



have the services, tools and supplies for proper maintenance of vehicles, therefore the
market must address these needs, offering a reasonable price and timely requested by the
customer, generating satisfaction by providing solutions to spare of their cars in order to

preserve and prolong life.

It is important to know how the market behaves in the automotor sector and a preliminary
analysis found that the distributors of generic auto parts handle a limited stock of spare
parts and worse without any inventory management approach, this due to low power
negotiations that have the import companies spare parts that concentrate their wealth
becoming an oligopolistic market, which impose conditions of replenishment times,
procurement, payment terms, etc., at the time of agreeing a deal, no doubt, this causes the
auto parts distributor located in the Quito Metropolitan District cant meet the

requirements of customers looking for an outlet near you, it fails to obtain your product.

This added to the high cost of original parts to bring form home brand manufacturer fail
to be affordable for the vast majority of the population, causing low demand for these
products and leaning on the decision to buy generic auto parts without being of poor

quality and not be sponsored with a brand are less expensive.

The automotor sector has a vital role in the economy of a country. Its development is
linked to transport people and products for the generation of different activities both
productive and service. Also generated through the trade itself, as all activities related to
it, it creates jobs and tax revenues to the country, through tariffs and taxes and so it tends

to trade development to be used, means of transport in almost all activities relating to the



production, marketing, service delivery, in between others, been able to reach a major

economic sector in our society.

It should be noted that this sector is not confined only to the sale of new vehicles, but also
the activity of the workshops, selling tires, lubricants, car financing and other related
businesses as insurance, tracking devices, fuel sales, auto parts, among others, by

becoming an important item in the Ecuadorian economy.

In the present study for the establishment of an generic Automotor Parts Distribution
Company located in the Metropolitan District of Quito is important to know that in the
original automotor parts distributors and small dealers do not have a choice and
availability of products requiring that the customer requires, due to lack of investment in
stocks of genuine auto parts without leaving the option to the customers to buy, this
combined with the lack of customer service culture cause the dissatisfaction of the same,
that is why the Created present study aims to meet the expectations of our customers to
have a wide stock of generic auto parts along with technical consultation and support

qualified staff.

The study of the project include the identification of the target market, their expectations
and needs, which will allow the design and determination of policies, the size, location,
processes and methods to be implemented in the company to establish a proper
functioning among business units which generate attention, achievement of objectives,

resource optimization and profitability appealing to the investors.



This project will target the population of light vehicles owned primary residence in the
Metropolitan District of Quito, whose expectation is to find a service and quality product
that offers confidence, greater durability at an affordable cost for the current economy
people, can contribute to reducing unemployment in Ecuador, generating jobs in the

sector
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CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo denominado “Estudio de Mercado” aportara con el desarrollo del
presente trabajo, en el cual mediante una investigacion descriptiva se lograra tener una
visién generalizada del mercado en el sector automotriz arrojdndonos datos que
generalmente seran caracteristicas o funciones y tendencias del mismo, datos importantes
para continuar en el andlisis e interpretacion de informacién, donde se incluye:
clasificacion del mercad, estructura, participacion del sector en la econémica local, entre
otros, esto con la finalidad de tener una mejor perspectiva del entorno para la toma de

decisiones en el proyecto de inversion.

Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: “La recopilacion, el analisis
y la presentacion de informacién para ayudar a tomar decisiones y a controlar las

. . 1
acciones de marketing”.

La definicién de Estudio de mercado antes referida, es acertada ya que en el proceso de
investigacion, el estudio de mercado esta dado por el comportamiento de la oferta y la
demanda, con el fin de determinar la demanda insatisfecha, la cual constituye razon

fundamental para implementar el tema del proyecto.

' RANDALL Geoffrey, “Principios de Marketing”, Segunda Edicion, Thompson Editores Sapin, 2004.



Este proceso sistematico de recoleccion y analisis de datos e informacién tanto de los
clientes, competidores y el mercado, tienen diferentes aplicaciones en el campo
empresarial, ya que es un insumo importante para estructurar un plan de negocios tanto
para: el lanzamiento de un nuevo producto o servicio, mejorar productos o servicios

existentes y expandirse a nuevos mercados.

1.1 Objetivo del Estudio de Mercado

Para la determinacion de los objetivos del estudio de mercado se deberd tomar en
consideracién tanto el ambito de accion en sector donde se aplicara el proyecto de
inversion, asi como también, los aspectos de la demanda, la competencia y la oferta, los
métodos de comercializacion del producto, los proveedores, la disponibilidad y el precio
de los mismos, y de como estos se vincula con el mercado, para asi obtener datos e
informacion relevante que ayude al cumplimiento del objetivo general asi como de los

objetivos especificos del estudio del mercado.

La finalidad del estudio del mercado es bésicamente, ratificar la existencia de una
necesidad que aun no ha sido satisfecha en el mercado o que a su vez esta oferta no cubre
totalmente las expectativas de los consumidores de la cual se puede brindar nuevas y

mejores alternativas de los que presenta actualmente el mercado.

Esta informacion sera de suma importancia para determinar la viabilidad o no de la
demanda en el proyecto de inversion, y nos permitira tener conocimiento sobre el

comportamiento del mercado en el sector automotriz.


http://www.blog-emprendedor.info/category/clientes/

1.1.1 Objetivo General

Establecer la existencia o0 no de un numero suficiente de posibles
consumidores potenciales, que bajo ciertas condiciones de precio y calidad,

estarian dispuestos a demandar el producto.

1.1.2 Objetivos Especificos

Identificar los factores que afectan la demanda de repuestos automotrices
originales y genéricos con la finalidad de analizar y conocer a que segmento
de mercado se enfocara la Empresa Distribuidora de Repuestos Automotrices

Genéricos en el Distrito Metropolitano de Quito.

Compilar informacion historica sobre la estructura, caracteristicas y tendencia
del mercado objetivo, asi como la competencia y aquellos productos

sustitutos, a fin de disefiar estrategias de mercado.

Conocer la normatividad técnica, sanitaria y comercial, que debe cumplirse
como requisitos para la creacion y puesta en marcha de la Empresa
Distribuidora de Repuestos Automotrices Genéricos en el Distrito

Metropolitano de Quito.

Conocer los aspectos preferenciales, culturales, sociales, personales y
psicoldgicos que influyen en el comportamiento del mercado a fin de

segmentar el mercado objetivo.



- Determinar la demanda insatisfechas de los clientes actuales a fin de
establecer estrategias de posicionamiento que permitan participar del

mercado.

1.2 Definicion de mercado

“Se entiende por mercado el &rea en que confluyen las fuerzas de la oferta y demanda

para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados”

Para definir el mercado objeto de estudio, se tomara en consideracién que existen
diversos agentes que influyen entre si, generando un proceso dinamico de interrelaciones
entre ellos. Al mismo tiempo que, el mercado esta rodeado de varios factores ambientales
internos y externos que ejercen un mayor o menor grado de injerencia sobre las relaciones

y estructuras del mismo.

1.2.1 Estructura de mercado

En este numeral se definird las formas o tipos de mercados, asi como también su

estructura, presentando como principales formas las siguientes:

Competencia Perfecta.- En un mercado de competencia perfecta existe gran cantidad de
ofertantes asi como también de demandantes de un producto o servicio especifico por lo

que la definicion de los precios esta dada por la ley de la oferta y la demanda.

2BACA U. Gabriel, “Evaluacion de Proyectos” McGraw-Hill, Cuarta edicion.



Monopolio.- En un mercado monopolista existe un unico oferente de un producto o
servicio para abastecer a una gran demanda, razén por la cual este es quien fija el precio

en el mercado:

Monopsonio.- Es el mercado en el cual existe un solo comprados para varios ofertantes.

Oligopolio.- Es el mercado en el cual existe una gran cantidad de demandantes o

compradores ante una baja cantidad de ofertantes.

Estos cuatro tipos de mercado son los mas comunes que se pueden presentar en una
economia, en el caso de una economia ecuatoriana en el sector automotriz esta enmarcado
en un mercado de competencia perfecta al existir varias importadoras, distribuidoras y

subdistribuidoras de repuestos para automoviles.

1.2.1.1 Identificacion del Producto

Un producto es todo aquello que puede ofrecerse a un mercado para su uso 0 consumo y
que, ademas, puede satisfacer un deseo o necesidad. Abarca objetos fisicos, servicios,

personas, sitios, organizaciones e ideas.’

En esa linea, la Empresa Distribuidora de Repuestos Automotrices Genéricos ofertara
productos tangibles y de larga duracion correspondientes a repuestos automotrices

genéricos o alternativos, que quiere decir que son repuestos gque no se encuentran

* http://www.contactopyme.gob.mx/promode/invmdo.asp (programa de capacitacion y
modernizacion del comercio detallista)



apadrinados por una casa comercial de la fabricacion de vehiculos como son Chevrolet,

Toyota, Volkswagen, Mazda, Nissan y Ford.

La presentacién de los productos en base a la siguiente clasificacion es:

Linea de lubricantes: la cual se define como una sustancia que, colocada entre
dos piezas mdviles, no se degrada, y forma asi mismo una pelicula que impide su

contacto, permitiendo su movimiento incluso a elevadas temperaturas y presiones.*

La que conforman los aceites, grasas y liquidos lubricantes que son necesarios
para cada mantenimiento del vehiculo, y que por su naturaleza y uso es
recomendable realizar cambios cada 3.000 km. a 5.000 km. en promedio, lo que es

un producto de alta rotacion.

Repuestos de la linea de embrague: son aquellas partes y piezas que conforman
la el sistema de propulsion de los vehiculos y que por su uso diario tienden a sufrir
un desgaste continuo y medianamente rapido, estos articulos los conforma: cables

de embrague, retenedores, disco de embrague, caja de cambios, entre otros.

* http://es.wikipedia.org/wiki/Lubricante



Repuestos de la linea de transmisién: son aquellos repuestos que conforman la
transmision de los vehiculos, y cuyos componentes principales son los frenos,
pastillas, zapatas, discos, cables de frenos, rulimanes, arbol de levas, entre otros
los cuales son de suma importancia para el funcionamiento de los autos y lo
recomendable de un mantenimiento adecuado de esta linea de repuestos cada

15.000 km. recorridos del vehiculo.

Repuestos de la linea de la suspension: son aquellos repuestos que conforman la
suspension de los vehiculos, y cuyos componentes principales son los
amortiguadores, resortes, entre otros los cuales debido a la funcionalidad de los

autos y la irregularidad de las calzadas en el Distrito Metropolitano de Quito,



tienden a sufrir un desgaste medianamente acelerado, recomendandose un

mantenimiento de cada 30.000 km. de recorrido.

- Repuestos de la linea del motor: son aquellos repuestos que conforman el motor
de los vehiculos, y cuyos componentes principales son las bujias, mangueras de
conexion, switchs de encendido, empaques, filtros entre otros, estos componentes
poseen una mayor durabilidad sin embargo el buen funcionamiento y
mantenimiento de los autos hacen que la demanda continua de estos repuestos sean
de un nivel alto de consumo, ya que el mantenimiento de este tipo de repuestos se

los debe realizar cada 10.000 km.




1.2.1.2 Caracteristicas del Producto

En el sector automotriz existe una amplia gama de partes y piezas para el mantenimiento
de vehiculos de lo cual el mercado ofrece repuestos genuinos u originales que son
aquellos fabricado y distribuidos por el propio fabricante del vehiculo y sus casas
comerciales por tal motivo poseen un elevado costo al ser apadrinados por el nombre de
la marca; y también los denominados genéricos o alternativos que no son hechos por el
fabricante de marca, sino por otras empresas que los fabrican segun las especificaciones
del fabricante "original”, con similares caracteristicas de calidad y durabilidad sin
embargo al no estar apadrinados por una marca, los repuestos genéricos tienen un bajo

costo.

Los productos que se pretenden ofrecer al mercado dentro de la gama de partes y piezas
se enfocarén a la linea de repuestos de la marca de vehiculos Chevrolet al dominar el
mercado con un 43 % en el afio 2009 a nivel nacional y el incremento de ventas en el

Distrito Metropolitano de Quito es del 40%.

Por tal motivo esta preferencia del mercado ha establecido como mayor consumo la
Marca de vehiculos Chevrolet y por consiguiente la fabricacion en gran volumen de

repuestos genéricos ajustados para esta marca, siendo de mayor demanda en el mercado.

La caracteristica que presentan los repuestos automotrices genéricos son las siguientes:

- Bajo costo, a comparacion de los repuestos originales.
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- Manejo de disponibilidad inmediata, debido a que, por su bajo costo brinda la
posibilidad de poseer stocks variados y en gran cantidad, ya que no se debe
contar con montos altos de inversion.

- Calidad de similares caracteristicas a los repuestos originales.

- Durabilidad, con garantia de fabrica de similar periodo con los repuestos

originales.

1.2.1.3 Clasificacion por su uso y por su efecto

La empresa distribuidora de repuestos automotrices genéricos ofrecera al consumidor,
repuestos bajo los estandares de calidad exigidos para su uso, que siendo mas econémicos

que los repuestos originales dan la misma funcionalidad con un alto nivel de durabilidad.

Brindando al consumidor la misma satisfaccion que utilizar repuestos genuinos, con un
valor agregado, que es el ahorro econémico en la asignacion de presupuesto para el
mantenimiento de su vehiculo y la adquisicion de los repuestos genéricos, asi como
también el manejo de una variada gama de repuestos y la disponibilidad de stocks al

momento de que el cliente los exija.

1.2.1.4 Productos sustitutos y complementarios

- Los productos sustitutos que existen para los repuestos automotrices genericos,
son solamente los repuestos genuinos u originales, que distribuyen las casas y
concesionarios de las marcas de fabricacion de vehiculos reconocidas, muchos

clientes exigiran este producto influyendo en la demanda de los mismos.
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- Como productos complementarios, se presentan en aquellos que se deben
suministrar en Kits o con su juego correspondiente al repuesto requerido por el
cliente, por ejemplo el cambio de aceite (lubricante) y respectivamente el filtro de
aceite; sin embargo para este tipo de negocio competitivo la creatividad y valor
agregado que se adiciones a los repuestos genéricos que distribuya la empresa
distribuidora de repuestos automotrices geneéricos, sera la atencion personalizada,
asistencia técnica, disponibilidad inmediata y productos de alta calidad a precios

accesibles.

1.3 Normatividad Técnica y Comercial

En el Ecuador la reglamentacion técnica normaliza bajo criterios técnicos, aquellos
niveles, estandares y requisitos en los productos que se comercializan en el pais. Para el
caso automotriz, las normas y reglamentos técnicos son requisitos a cumplir para los
vehiculos llantas y repuestos nuevos, sean importados o producidos localmente, como lo

indica la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE).

El Congreso Nacional, mediante Ley 2007- 76 expidi6 la Ley del Sistema Ecuatoriano de

la Calidad, a través de la cual, se establece como organismos pertenecientes al sistema a:

- CONCAL, Consejo Nacional de la Calidad

Orégano técnico y superior encargado de formular las politicas con base en las cuales se
definiran los bienes y productos cuya importacion deberan cumplir obligatoriamente con

reglamentos técnicos y procedimientos de evaluacién de la conformidad;
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- INEN, Instituto Ecuatoriano de Normalizacién

Organismo técnico, encargado de formular, en sus areas de competencia, luego de los
analisis técnicos respectivos, las propuestas de normas, reglamentos tecnicos y

procedimientos de evaluacion de la conformidad,;

- OAE, Organismo de Acreditacion Ecuatoriano

Organo oficial en materia de acreditacion, encargado de acreditar, en concordancia con
los lineamientos internacionales, la competencia técnica de los organismos que operan en

materia de evaluacion de la conformidad.

NORMAS Y REGLAMENTOS TECNICOS

En esta industria automovilistica la Organizacién Mundial del Comercio, dentro de sus
principios, propone una liberalizacion a nivel global del intercambio de bienes y

Servicios.

En los Gltimos afios, las normas ecuatorianas han sido sometidas a un proceso de
modificacion para convertirse en voluntarias. Sin embargo, y como lo establece la propia
Ley, sin perjuicio del caracter voluntario de las normas técnicas, las autoridades podran
requerir su observancia en un reglamento técnico para fines especificos. Es decir, el
Ecuador exige el cumplimiento de los requisitos técnicos a través de reglamentos y ya no

de normas
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El Concal, a través de su resolucion No. 010 establecio las diferentes maneras de obtener
el certificado de conformidad INEN 1, expedido por un organismo de evaluacion de

conformidad debidamente acreditado y reconocido:

a) Certificado de Conformidad del Producto o Certificado de Inspeccion

Emitidos en el pais de origen o de embarque por organismos acreditados; cuya

acreditacion sea reconocida por el Organismo de Acreditacion Ecuatoriano (OAE),

b) Certificado de Conformidad del Producto o Certificado de Inspeccion

Emitidos en el pais de origen o de embarque por organismos acreditados; cuya
acreditacion sea reconocida por el Organismo de Acreditacién Ecuatoriano (OAE), que
certifica el cumplimiento con normas internacionales o regulaciones técnicas obligatorias
de un producto, equivalentes al Reglamento Técnico Ecuatoriano o Norma Técnica

Ecuatoriana Obligatoria;

c) Declaracion de Conformidad del Fabricante

Segln el formato establecido en el numeral 6.1 de la Norma ISO 17050-1 vigente,
tratdndose de empresas registradas con Certificacion de Sistema de Calidad ISO 9001
emitido por un organismo de certificacion debidamente acreditado y cuya acreditacion
sea reconocida por el OAE. En este caso se deberan adjuntar los reportes o informes de
ensayo de la conformidad del producto terminado, en base al reglamento técnico

ecuatoriano 0 norma técnica ecuatoriana obligatoria o con normas internacionales de



14

producto o regulaciones técnicas obligatorias, equivalentes al Reglamento Técnico

Ecuatoriano o Norma Técnica Ecuatoriana Obligatoria.

Las empresas formales, representantes de marca de vehiculos, llantas y repuestos han
venido cumpliendo con esta normativa técnica, lo que ha permitido asegurar al
consumidor final productos de calidad y que cumplan los estdndares internacionales
previstos para cada caso. Como sociedad, estas exigencias técnicas permiten que no

ingresen productos que atenten contra el medio ambiente y la vida de las personas.

El siguiente cuadro nos muestra las normas ecuatorianas que regulan la industria
automotriz:

Tabla No. 1.1

Normativa segun el INEN

Mum Producto NTE o RTE

2710.19.38.00 | Aceites Lubricantes RTE INEM 014

3819.00.00.00 | liguido de Frenos MNTE INEN 444

4011 MNeumdticos RTE INEN 011

7007.11.00.00 | Vidrios de Seguridad para NTE INEN 1669
Automotores

7318.23.00.00 | Remaches para zapatas de | NTE INEN 9462
freno y disco de embrague
85.11.10 Bujias NTE INEN 1353

87 Vehiculos Automotores NTE INEN - 1SO 612
NTE INEN - 1SO 2204
NTE INEN - 1SO 2205
NTE INEN - 1SO 2207
NTE INEN - 1SO 3779
NTE INEN - 1SO 3780
NTE INEN - 1SO 3833
NTE INEN - 1SO 4030
87.08 Partes y Accesorios MNTE INEN - ISO 2185

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE)
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NORMAS Y REGLAMENTOS FISCALES

Inscripcion en el RUC

Descripcion:

Para iniciar una actividad comercial dentro del territorio ecuatoriano es necesario
inscribirse todas aquellas personas naturales, las instituciones pablicas, las organizaciones
sin fines de lucro y demaés sociedades, nacionales y extranjeras, del cual nos indica un
plazo de treinta dias de haber iniciado sus actividades economicas sea estas en forma
permanente u ocasional y que resultare de su actividad una ganancia de las que dispongan

de bienes y recursos por los cuales deban tributar.

Requisitos:

Segun informacion recopilada en el Servicio de Rentas Internas (SRI) para registrarse y
obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es un nimero de identificacion para
todas las personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por

los cuales deban pagar impuestos.

El nimero de registro esta compuesto por trece nUmeros y su composicion varia segun el

Tipo de Contribuyente.’

> http://www.sri.gob.ec/web/guest/ruc
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Lo que corresponde realizar para registrarse como Personas Naturales se seguird los
siguientes pasos:
- Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de

ciudadania o del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.

- Presentar el original del certificado de votacion del Gltimo proceso electoral

- Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo.

Si las circunstancias permiten una mejor posibilidad de asociacién, la inscripcién en el

RUC sera como Persona Juridica siguiendo los siguientes pasos de acuerdo a la Pagina

web del Sri:

- Formulario 01A y 01B

- Escrituras de constitucion

- Nombramiento del Representante legal o agente de retencion

- Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante

Legal o Agente de Retencién

- Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral

del Representante Legal o Agente de Retencidn

- Presentar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo
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Cumpliendo con los requisitos antes mencionados la persona que esté realizando la
gestion para la inscripcion y registro en el SRI, debe acercarse a cualquier de las
ventanillas de atencién al contribuyente del Servicio de Rentas Internas a nivel nacional
portando los requisitos mencionados en el numeral anterior, para inscribirse en el

Registro Unico de Contribuyentes (RUC), finalizando con la asignacion de su RUC.

Patentes Municipales

El inicio de una actividad comercial o industrial en el pais requiere de la inscripcién en
registros de la municipalidad en cuya jurisdiccion se encuentra domiciliada la empresa,
junto con el pago de la patente anual que establece la Ley de Régimen Municipal (Arts.

381 a 386).

El Municipio del Distrito Metropolitano de Quito regula y administra esta obligacion
mediante la Ordenanza #45, dictada el 29 de Diciembre de 2000 y que forma parte del
Cadigo Municipal Metropolitano. En estas normas se establecen las categorias e indices
para el calculo del impuesto de acuerdo con el tipo de actividad, rangos y zonas de

ubicacion.

Para el resto del pais, cada municipalidad expide una Ordenanza enmarcada en las

disposiciones de la Ley.

Conforme la Ordenanza No 283 publicada el 6 de marzo del 2009, en el que menciona el
cumplimiento del registro y pago de los impuestos de la patente municipal, el cual debe
ser pagado por todos los comerciantes o industriales que operen y ejerzan cualquier

actividad de orden econémico dentro del perimetro del Distrito Metropolitano de Quito.
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“Para la obtencion de dicho permiso se deberd inscribirse en el registro correspondiente
de la Direccion Financiera Tributaria y pagar el impuesto de patente, de acuerdo a las

normas de la Ley Orgéanica de Régimen Municipal y de la presente ordenanza.”®

Asi mismo, dicha patente municipal se debera obtener dentro de los treinta dias siguientes
al ultimo dia del mes en que se inician actividades; o, dentro de los treinta dias siguientes

al ultimo dia del afio.

Los requisitos necesarios para el registro de patentes son los siguientes documentos en

copias simples y legibles:

Registro Unico de contribuyentes.

Cédula de identidad o ciudadania.

Inscripcion de la Superintendencia de Compafiias.

Formulario de declaracién de impuesto de patente

Permiso de funcionamiento por el Cuerpo de Bomberos

El Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito informa a las personas
naturales y juridicas, asi como a la ciudadania en general, que pueden acercarse a cada
una de las Jefaturas Zonales de la entidad a solicitar y realizar trdmites de inspecciones,
permiso de funcionamiento, asesorias, revisién de planos de emergencia, permisos para
vehiculos que transportan gas licuado de petroleo, gases, quimicos, de acuerdo a la

jurisdiccion establecida en las Administraciones Zonales del Municipio.

® La ordenanza No. 282 de marzo de 2009 metropolitana para el otorgamiento de la licencia
metropolitana de funcionamiento para los establecimientos que operen dentro del distrito metropolitano
de quito.
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El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos emite a todo

local para su funcionamiento, el cual se enmarca dentro de su actividad:

Mediante Ordenanza No 283 publicada el 6 de marzo del 2009, se cred la Licencia
Metropolitana de Funcionamiento, que dentro de su &mbito y aplicabilidad estan para las

Personas naturales y juridicas domiciliadas dentro de los limites del Distrito
Metropolitano de Quito, que realicen cualquier tipo de actividad econémica, excepto
actividades establecidas en esta ordenanza y la ley. En tal virtud, era necesario
modernizar, automatizar y simplificar los tramites relativos a varios de los servicios que

presta a los ciudadanos la Municipalidad del Distrito Metropolitano de Quito.

TIPOC

Almacenes en general, funerarias, farmacias, boticas, imprentas, salas de belleza,
ferreterias, picanterias, restaurantes, heladerias, cafeterias, panaderias, distribuidoras de
gas, juegos electrénicos, vehiculos repartidores de gas, tanqueros de liquidos inflamables,

locales de centros comerciales.

Este registro es importante tanto para la seguridad, asi como para iniciar las actividades

econdmicas, sin ningln inconveniente.

Permiso de rotulacion y publicidad exterior

Para colocar mensajes publicitarios (rotulos, letreros, etc.) en espacios publicos o

inmuebles de propiedad privada.
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Presentar en la Administracion Zonal respectiva lo siguiente:

Para permisos a corto plazo (6 meses):

- Solicitud de permiso de rotulacion con timbres y con el registro de datos del
titular. Documento que acreditela propiedad o autorizacion del propietario en

caso de arrendamiento.

Para permisos a mediano (6 meses a 1 afio) y largo plazo (lafio a 5 afios) presentara

ademas:

- Croquis de ubicacion y fotografia actual del sitio.

- Comprobante del pago del impuesto predial correspondiente al presente afio y
autorizacion del propietario del inmueble.

- Para ubicacion en bienes sujetos al régimen de propiedad horizontal agregara la
autorizacion notariada de los copropietarios de conformidad con la Ley de

Propiedad Horizontal.

1.4 Determinacion de la demanda actual

En el sector automotriz es necesario destacar que cada precio genera un nivel de demanda
distinto y por tanto tiene un impacto diferente el mercado. La relacién entre las diferentes
alternativas de precio y la demanda es un resultante donde se captura en una curva de
demanda. En el caso normal, la demanda y el precio tiene una relacién inversa: cuanto
mas alto el precio, menor es la demanda como es el resultado claro de la demanda de los

repuestos originales que por su alto costo disminuye su adquisicion. Algunos
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consumidores ven el precio alto como sefial de un mejor producto, sin embargo, con la
tecnologia y desarrollo de la industria existe un gran alcance de los medios de produccion

para lograr fabricar cualquier producto.

La curva de demanda muestra la cantidad de compra probable del mercado a diferentes
precios; toma en cuenta las reacciones de muchos individuos que tienen sensibilidad a los

precios.

1.4.1 Metodologia de la investigacién de mercado

La metodologia de investigacion que se utilizara en el proyecto seran las siguientes:

Método Deductivo: Es el proceso sintético, analitico que presenta conceptos, principios,
definiciones, leyes o normas generales de las cuales se extraen conclusiones o
consecuencias en las que se aplican o examinan casos particulares sobre las fases de las

afirmaciones generales presentadas.

Este método se utilizard en analisis del macro ambiente y determinar las respectivas

estrategias.

Método Inductivo: Es el que explora y describe la investigacion para luego generar
perspectivas teoricas, es decir que van de lo particular a lo general.

Se aplicara este método para determinar el comportamiento del mercado en el sector
automotriz para tener un diagnostico preliminar y establecer estrategias de ingreso a este

mercado.
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Método Descriptivo: su preocupacién primordial radica en describir algunas
caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de fenémenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura 0 comportamiento.

De esta forma se pueden obtener las notas que caracterizan a la realidad estudiada.

Fuentes de Investigacion

Fuentes Primarias: que son aquellas que proporcionan informacién sistematizada de
primer orden y que constituye la materia de revision bibliogréfica.

Las fuentes primarias que se van a utilizar son: encuestas a los propietarios de vehiculos
que constituyan desde los afios 1.995 a 2.009, entrevistas a trabajadores de distribuidoras
a fin de obtener una guia del negocio de distribucion de repuestos, observaciones directas

con los cuales se podra realizar analisis posteriores.

Fuentes Secundarias: Es el conjunto de medios documentales fisicos o electronicos que
contienen resimenes, compendios Yy registros de publicaciones actualizadas sobre
diversos aspectos econdmicos, sociales, comerciales, entre otros relacionados a la

industria automotriz.

Entre las fuentes secundarias que se utilizaran seran: Textos acerca de la industria
automotriz emitidos por la Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana — CINAE,
antecedentes estadisticos del mercado, conceptos basicos de la industria, clientes y

proveedores, folletos informativos, entre otros.
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Técnicas de Investigacion

Es el conjunto de instrumentos y medios a traves de los cual se efectia el método y solo
se aplica a una ciencia. La diferencia entre método y técnica es que el método es el
conjunto de pasos y etapas que debe cumplir una investigacion y este se aplica a varias
ciencias mientras que técnica es el conjunto de instrumentos en el cual se efectla el

método de las cuales, se mencionaran las principales:

- Observacion:

Es un proceso psicolégico y fisiolégico que permite obtener informacién real de las
caracteristicas de un objeto o fendmeno social o natural que se da en el entorno. La
observacién es en primer momento un procedimiento casual, espontaneo y subjetivo, pero
a medida que van apareciendo las caracteristicas de una actividad se convierte en
sistematica, total, fiel, objetiva y precisa, la informacidn adquiere un caracter cientifico al

descubrir las relaciones que rigen los fenémenos.

Mediante esta técnica se puede observar el movimiento actual de la industria automotriz
en el Distrito Metropolitano de Quito, las personas que adquieren repuestos, en qué tipo

de vehiculos los utilizan y cuéles son los mas utilizados.

- Encuesta:

Una encuesta es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacion o instituciones, con el fin de conocer estados de opinion o

hechos especificos.
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Esta técnica se aplicara a los actuales propietarios de cuyos modelos de vehiculos

constituyan entre los afios 1.990 a 2.010 y que adquieran repuestos automotrices.

- Entrevista:

La entrevista es una técnica de recopilacion de informacion mediante una conversacion
profesional, con la que ademas de adquirirse informacion acerca de lo que se investiga,
tiene importancia desde el punto de vista educativo; los resultados a lograr en la mision
dependen en gran medida del nivel de comunicacion entre el investigador y los

participantes en la misma.

Segun el fin que se persigue con la entrevista, ésta puede estar o no estructurada mediante
un cuestionario previamente elaborado. Cuando la entrevista es aplicada en las etapas
previas de la investigacion donde se quiere conocer el objeto de investigacion desde un
punto de vista externo, sin que se requiera aun la profundizacién en la esencia del
fendmeno, las preguntas a formular por el entrevistador, se deja a su criterio y

experiencia.

1.41.1 Segmento del mercado

Como se menciono en los numerales 1 y 1.2 denominados “Estudio de Mercado” y
“Definicion del mercado” respectivamente se trata de unificar caracteristicas de los
consumidores por medio de “un proceso que consiste en dividir el mercado total de un

bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.” ’

” MANTILLA V. Farid A., “Técnicas de Muestreo: Un enfoque a la Investigaciéon de Mercados”, Imprenta y
offset Santa Rita, primera edicidn, 2006.
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Y cuya segmentacion tomara a los individuos semejantes de acuerdo a una influencia de
los factores de la demanda similares, a fin de poseer una muestra uniforme para la

investigacion.

Varios autores presentan un sinnimero de variables para segmentar, de la cual para el

presente proyecto de investigacion se utilizara la siguiente tabla:

Tabla No. 1.2

Variables de segmentacién de mercados

VARIABLES DESCRIPCION
Geogréficas:

- Distribucion regional.

- Lugar de procedencia.

Estas variables consisten en la subdivision
de los mercados en segmentos con base en

. su ubicacion.
- Lugar de nacimiento.
Demograficas:
- Edad Se utiliza con mucha frecuencia pues casi
- Genero siempre esta muy relacionada con la
- Educacioén demanda y es relativamente facil de medir
- Ingresos econdémicos
Psicograficas: Consiste en examinar los atributos con
- Caracteristicas de la pensamiento, sentimiento y conductas de
personalidad una persona, utilizando dimensiones de
- Estilos de vida personalidad, caracteristicas de estilo de vida
- Valores y valores, es posible obtener descripciones
mas evidentes y completas.
Conductuales: Algunos expertos en marketing tratan de
- Beneficios deseados segmentar sus mercados partiendo del
- Tasade uso comportamiento relacionado con el
producto.

Fuente: MANTILLA V. Farid A., “Técnicas de Muestreo: Un enfoque a la
Investigacion de Mercados”, Imprenta y offset Santa Rita, primera edicion,
2006.
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Con las definiciones antes mencionadas, se determina qué variables de estudio se tomara
para llevar a cabo la investigacion, siendo los siguientes pardmetros para la
segmentacion:

Tabla No. 1.3

Segmentacion del mercado

VARIABLES CRITERIOS

GEOGRAFICAS

Pais Ecuador

Region Sierra

Provincia Pichincha

Ciudad Vehiculos en Distrito Metropolitano de Quito
Administracion Zonal “Manuela Caifiizares” — Sector Centro del DM Quito.

DEMOGRAFICAS

Ingresos $ 200 — més de $ 3.500

Genero Todas, propietarios de vehiculos.

Edad Mayores de 18 afios de edad propietarios de vehiculos
Estado Civil Todas, propietarios de vehiculos

Fuente: MANTILLA V. Farid A., “Técnicas de Muestreo: Un enfoque a la
Investigacion de Mercados”, Imprenta y offset Santa Rita, primera edicion,
2006.

Elaborado por: Autor del Proyecto

De acuerdo al cuadro anterior mencionado, se ha segmentado el mercado de aquellas
personas propietarios de vehiculos — tipo automavil en el sector de la Administracion

Zonal “Manuela Caiiizares” — sector Centro del DM de Quito, evaluando en cada uno de
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los estratos de manera integral, en la cual no se restringe al género, estado civil o grupo
étnico; basandose evidentemente en aquellas personas que poseen vehiculos — tipo

automovil que tienes la posibilidad real de demandar los productos.

1.4.1.2 Tamaro del Universo

Segun los datos que presenta la Corporacion Municipal para el mejoramiento del Aire de
Quito - Corpaire, el parque automotor estad constituido por 414.788 automotores en el
Distrito Metropolitano de Quito, del cual se estima que el 6% de vehiculos corresponden
al transporte pesado, es decir que el 94 % de vehiculos del tipo automovil — liviano objeto

de esta investigacion.

Tabla No. 1.4
Determinacion del Universo
Parque automotor en el DM Quito 414,788
Porcentaje de Vehiculos de transporte pesado 6%
24.887
UNIVERSO: Vehiculos tipo automovil - livianos 389.901

Fuente: Cartilla bus amigo — Corpaire 2008

Elaborado por: Francisco Barahona

De la tabla anterior se establece un Universo de 389.901 vehiculos tipo automovil —

liviano que diariamente circulan en la ciudad de Quito.
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1413 Elaboracién del Cuestionario

Para la realizacion de la encuesta se disefiaron una serie de preguntas que estan
formuladas en el siguiente cuestionario y que contribuira en la recoleccién de datos para

su posterior evaluacion y analisis.

El disefio del cuestionario debera ser bajo un profundo razonamiento, a fin de que por
medio de este instrumento se logre recopilar una gran cantidad de informacion que
permita identificar de mejor manera el mercado objetivo y penetrar con estrategias

eficientes que permita captar al futuro cliente potencial.
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CUESTIONARIO DE PREGUNTAS

| ENCUESTA |

OBJETIVO: EIl presente cuestionario tiene por objeto elaborar el proyecto de tesis, previo a la obtencién del titulo de Ingeniero
Comercial de la Escuela Politécnica del Ejército, por lo cual agradeceré a usted proporcionar la siguiente informacion.

INSTRUCCIONES:

1.- Responda con sinceridad a las siguientes preguntas que se plantean a continuacion
2.- Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva

3.- Sefiale con una "X" en el lugar que corresponda

Fecha: Codigo:
INFORMACION PERSONAL
1) Edad:
20a30afos [] 31 a 40 afios 1 41a50afios  [_]
5la60afos  [_] 61 a 70 afios | 1
2) Genero: Femenino 1 Masculino ]
3) Nivel de Ingresos mensuales:
$200-$500 [ $501 - $1.500 1 s$1501-$3500 [] masde$3501 [

INFORMACION DE DEMANDA

4) ¢Usted es propietario de un vehiculo?

sl (I NO ]
Si, si indiguenos su modelo y afio de fabricacion
Chevrolet [ Volkswagen [ Hyundal 1
Toyota 1 Nissan ] Renault ]
Mazda ] Ford 1 Kia [
Afi0 1900-1995 [] Afi0 1996 - 2000 [_] Afio 2001 - 2005 [ ] A0 2006 - 2010 []

5) ¢Estaria usted dispuesto a acudir a un almacén de distribucion de repuestos automotrices genéricos que le
ofrezca asesoramiento técnico, productos garantizados y de calidad, variedad y disponibilidad inmediata de
stocks bajo un servicio de calidad personalizado?

S — NO |

6) ¢Del nivel de ingresos que percibe, que porcentaje asigna al mantenimiento de su vehiculo en el afio?

7) Hasta cuanto destina usted en ddlares ($) por la adquisicion de:

50-55

=1

$551-S100({5101-5150|S151-5200)5201-5250|5 251 -5 300 | Mas de 5 300

a. Lubricantes

b. Repuestos en la linea de embrague

c. Repuestos en la linea de la transmision
d. Repuestos en la linea de suspension

e Repuestos en la linea de motor

8) ¢ Qué tipo de repuestos automotrices usted prefiere adquirir?
Genéricos - alternativos [ Genuinos - originales ]

9) Cuantas veces en el afio, lleva hacer mantenimiento de su vehiculo

10) ¢ A qué lugar usted prefiere llevar su vehiculo para su manteamiento?
Casas concesionarias Talleres de servicio automotriz

11) Conoce usted un almacén de distribucién de repuestos automotrices genéricos en el sector y cuél es su nombre:

sl 1 NO 1
12) Cuaél de los siguientes parametros es de su preferencia al momento de pago: (enumere del 1 al 3 el nivel de
a. Efectivo [
b. Cheque ]
c. Tarjeta de Crédito ]

13) Que recomendaciones propondria usted como mas importantes para un servicio:

a. Precios accesibles

b. Productos de calidad

c. Asesoramiento

d. Garantia

e. Disponibilidad de stock

Oaado

Gracias por su colaboracion.
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1414 Prueba Piloto

La prueba piloto se la realizo mediante una sola pregunta denominada filtro, misma que
estuvo dirigida hacia 20 personas, la cual ayuda a identificar (p) la probabilidad a favor y

(g) la probabilidad en contra, y que servira para el calculo del tamafio de la muestra.

¢ Estaria usted dispuesto a acudir a un almacén de distribucion de
repuestos automotrices genéricos que le ofrezca asesoramiento técnico,
productos garantizados y de calidad, variedad y disponibilidad inmediata

de stocks bajo un servicio de calidad personalizado?

En la siguiente tabla, se muestra los resultados de la aplicacion de la prueba piloto:

Tabla No. 1.5

Prueba Piloto

FRECUENCIA |PORCENTAJE
Sl 18 90%
NO 2 10%
TOTAL: 20 100%

Grafico No. 1.1
Prueba Piloto

® Sl ®NO

Fuente: Prueba piloto

Elaborado por: Autor del proyecto
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Una vez realizada la prueba piloto a 20 personas se obtuvieron los siguientes resultados:
18 personas que representan el un 90% respondieron afirmativamente y 2 personas esto

es el 10% de los encuestados manifestaron no estar de acuerdo.

1.4.15 Calculo de la Muestra

La muestra es la porcion representativa con similitud uniforme en caracteristicas de la

poblacidn, que se selecciona para su estudio.

Considerando que el universo es de 389.901 automotores en el Distrito Metropolitano de
Quito, y cuyo Universo es infinito, para calcular el tamafio de la muestra se realizara

mediante la siguiente férmula:

ARED X Q*N
M (N1 +22+P*Q

Donde:
N = Universo
P = Probabilidad de ocurrencia a favor (0,90)
Q = Probabilidad de ocurrencia en contra (0,10)
Z = Factor de estandarizacion => 1,96
e = Error estandar (estimado en el 0,05)

Reemplazando los valores en la formula, se encuentra el siguiente resultado:



32

~ (1,96)2 % 0,09 * 0,01 * 389.901
~(0,05)% % (389.901 — 1) + (1,96)% * 0,09 * 0,01

n

n = 138,29 = 139 personas

Esto demuestra que la encuesta estara dirigida hacia 139 personas propietarias de

vehiculos livianos — tipo automovil.

1.4.1.5.1 Procesamiento de datos

Una vez realizado la investigacion de campo de la cual se encuestaron a 139 personas
propietarias de vehiculos livianos — tipo automovil, de la cual se aplico personalmente y

de forma directa, donde se tomo las respuestas de las personas.

1.4.1.5.1.1 Caodificaciony tabulacion

La codificacion y tabulacion de las encuestas, se las realizo mediante el programa
informético para andlisis estadistico denominado SPSS 17.00, en el cual se ingresaron
tanto las variables como las respuestas de las personas encuestadas; para el procesamiento
de datos y su posterior analisis; cada pregunta fue analizada y tabulada de acuerdo a su

repeticion en las respuesta de cada encuesta revisada.
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1.4.1.5.2 Presentacion, analisis e interpretacion de los datos

A continuacién se presenta los resultados de los datos tabulados obtenidos en la encuesta

realizada:

PREGUNTA 1: EDAD

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.6
Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos DE 20 A 30 ANOS 45 324 324 32.4
DE 31 A 40 ANOS 51 36.7 36.7 69.1
DE 41 A 50 ANOS 24 17.3 17.3 86.3
DE 51 A 60 ANOS 16 11.5 11.5 97.8
DE 61 A 70 ANOS 3 2.2 2.2 100.0}
Total 139 100.0 100.0
2. Grafico
Grafico No. 1.2
Edad
2%
B DE 20 A 30 ANOS
H DE 31 A 40 ANOS
i DE 41 A 50 ANOS
B DE 51 A 60 ANOS
M DE 61 A 70 ANOS

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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3. Interpretacion

Como se puede observar en el grafico, la mayor concentracion de personas se ubica con

el 36% entre la edad de 31 a 40 afios, lo que nos servira para establecer estrategias a los

segmentos de edad.

PREGUNTA 2: GENERO

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.7
Género
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos FEMENINO 32 23.0 23.0 23.0
MASCULINO 107 77.0 77.0 100.0
Total 139 100.0 100.0

2. Grafico

Grafico No. 1.3

Género

E FEMENINO
E MASCULINO

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto



3. Interpretacion

Segun la informacidn obtenida, se concluye que el 77% de los encuestados son de

género masculino, y el 23% de género femenino, informacion importante para el

desarrollo de estrategias enfocadas al género masculino.

PREGUNTA 3: INGRESOS

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.8

Nivel de Ingresos Mensuales

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos $ 200 - $ 500 41 29.5 29.5 29.5
$501-$1.500 70 50.4 50.4 79.9
$1.501 - $ 3.500 26 18.7 18.7 98.6
MAS DE $ 3.500 2 14 14 100.0

Total 139 100.0 100.0
2. Grafico
Grafico No. 1.4
Nivel de ingresos mensuales
1%
H$200-$500

HS501-51.500
4 $1.501 - $ 3.500
E MAS DE S 3.500

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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3. Interpretacion

De acuerdo a los datos que arroja la tabulacién, concentracion de personas se encuentran
en el intervalo de ingresos de $ 500 a $ 1.500 que percibe, con un 50% de los

encuestados.

PREGUNTA 4: ;USTED ES PROPIETARIO DE UN VEHICULO?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.9

¢Usted es propietario de un vehiculo?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos Sl 139 100.0 100.0 100.0

2. Grafico

Grafico No. 1.5

¢(USTED ES PROPIETARIO DE UN VEHICULO?

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto



3. Interpretacion
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Cabe resaltar que la encuesta fue dirigida para aquellas personas propietarias de vehiculos

livianos — tipo automovil, por lo que el grafico representa un 100% de personas que

poseen dichos vehiculos.

PREGUNTA 5: MODELO DE VEHICULO

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.10

Modelo De Vehiculo

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos CHEVROLET 57 41.0 41.0 41.0
TOYOTA 7 5.0 5.0 46.0
MAZDA 9 6.5 6.5 52.5
VOLKSWAGEN 10 7.2 7.2 59.7
NISSAN 6 4.3 4.3 64.0]
FORD 10 7.2 7.2 71.2
HYUNDAI 15 10.8 10.8 82.0
RENAULT 11 7.9 7.9 89.9
KIA 14 10.1 10.1 100.0

Total 139 100.0 100.0




2. Grafico

Grafico No. 1.6

Modelo del Vehiculo

M CHEVROLET
HTOYOTA

M MAZDA

H VOLKSWAGEN
i NISSAN

& FORD

i HYUNDAI

& RENAULT

L KIA

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

3. Interpretacion
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Se puede observar una clara distribucion del pastel entre las diferentes marcas de

vehiculos de las personas encuestadas, en la que se distingue que el 41% poseen

vehiculos marca Chevrolet, el 11% de las personas encuestadas son propietarias de

vehiculos marca Hyundai y seguidamente por la marca Kia con el 10%.

PREGUNTA 6: ANO DE VEHICULO

1. Tabla de Frecuencias
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Tabla No. 1.11

Ano De Fabricacién

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 1990 A 1995 17 12.2 12.2 12.2
1996 A 2000 12 8.6 8.6 20.9
2001 A 2005 50 36.0 36.0 56.8
2006 A 2010 60 43.2 43.2 100.0

Total 139 100.0 100.0
2. Grafico

Grafico No. 1.7

Ano de fabricacion

1990 A 1995
i 1996 A 2000
42001 A 2005
i 2006 A 2010

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto

3. Interpretacion

De la tabulacién y analisis de los resultados de la investigacion de campo, en lo que
corresponde al afio de fabricacion del vehiculo liviano — tipo automavil corresponde un
43% del total poseen vehiculos de entre los afios de 2006 a 2010 de fabricacion y un 37%
correspondiente a los vehiculos de entre los afios del 2001 a 2005 de fabricacion, la
porcion especifica para la adquisicion de los repuestos genéricos se encontraria en el 57%
del pastel con una antigiiedad mayor a 10 afios de los vehiculos lo que requieren una

mayor atencion en el mantenimiento.
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PREGUNTA 7: (ESTARIA USTED DISPUESTO A ACUDIR A UN ALMACEN
DE DISTRIBUCION DE REPUESTOS AUTOMOTRICES GENERICOS QUE LE
OFREZCA ASESORAMIENTO TECNICO, PRODUCTOS GARANTIZADOS Y
DE CALIDAD, VARIEDAD Y DISPONIBILIDAD INMEDIATA DE STOCKS
BAJO UN SERVICIO DE CALIDAD PERSONALIZADO?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.12

¢Estaria usted dispuesto a acudir a un almacén de distribucion de
repuestos automotrices genéricos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 110 79.1 79.1 79.1
NO 29 20.9 20.9 100.0
Total 139 100.0 100.0
2. Grafico

Grafico No. 1.8

¢éEstaria dispuesto a acudir a un almacen de
Distribucion de Repuestos Automotrices Genéricos?

M Sl

E NO

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto
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En la pregunta que se determina el interés de acudir a un almacén de distribucion de

repuestos genéricos por parte de las personas encuestadas el 80% contestaron

afirmativamente, mientras que el 20% no lo harian, lo que significa una clara preferencia

por acudir a un nuevo local comercial de distribucion de repuestos automotrices genéricos

que brinden un servicio y producto de calidad.

PREGUNTA 7: ({ DEL NIVEL DE INGRESOS QUE PERCIBE, QUE

PORCENTAJE ASIGNA AL MANTENIMIENTO DE SU VEHICULO EN EL

ANO?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.13

¢ Del nivel de ingresos que percibe, que porcentaje asigna al mantenimiento de su vehiculo en

el afo?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 8% DE LOS INGRESOS 10 7.2 7.2 7.2
15% DE LOS INGRESOS 18 12.9 12.9 20.1
10% DE LOS INGRESOS 35 25.2 25.2 45.3
20% DE LOS INGRESOS 23 16.5 16.5 61.9
25% DE LOS INGRESOS 9 6.5 6.5 68.3
40% DE LOS INGRESOS 4 2.9 2.9 71.2
5% DE LOS INGRESOS 17 12.2 12.2 83.5
3% DE LOS INGRESOS 15 10.8 10.8 94.2
35% DE LOS INGRESOS 8 5.8 5.8 100.0

Total 139 100.0 100.0
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2. Grafico

Grafico No. 1.9

¢DEL NIVEL DE INGRESOS QUE PERCIBE, QUE PORCENTAIJE
ASIGNA AL MANTENIMIENTO DE SU VEHICULO EN EL ANO?

H 8% DE LOS INGRESOS
6% H 15% DE LOS INGRESOS
’ i 10% DE LOS INGRESOS
M 20% DE LOS INGRESOS
i 25% DE LOS INGRESOS
3% i 40% DE LOS INGRESOS
4 5% DE LOS INGRESOS
4 3% DE LOS INGRESOS

i 35% DE LOS INGRESOS

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

3. Interpretacion

El grafico anterior muestra la distribucion en el pastel, sobre el porcentaje de asignacion
al mantenimiento de su vehiculo en el afio y nos indica que el 25% de las personas
encuestadas asignan un 10% de su sueldo anual, mientras que como el 16% de las
personas encuestadas asigna el 20% de su sueldo anualmente. Cabe indicar que un 3% de
las personas encuestadas asignan hasta un 40% de su sueldo anual al mantenimiento de su

vehiculo.



PREGUNTA 8: HASTA CUANTO DESTINA USTED EN DOLARES ($) POR LA

ADQUISICION DE:

1. LUBRICANTES

a. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.14

¢Hasta cuanto destina usted en dolares por la adquisicién de lubricantes?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  $0 - $50 53 38.1 38.1 38.1
$51 - $100 34 24.5 24.5 62.6
$101 - $150 23 16.5 16.5 79.1
$151 - $200 11 7.9 7.9 87.1
$201 - $250 7 5.0 5.0 92.1
$251 - $300 7 5.0 5.0 97.1
MAS DE $300 4 2.9 2.9 100.0

Total 139 100.0 100.0
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b. Grafico

Grafico No. 1.10

¢HASTA CUANTO DESTINA USTED EN DOLARES POR LA
ADQUISICION DE LUBRICANTES?

5% °% 3%
(]

M S0 - $50

M $51 - $100
M $101 - $150
M $151 - $200
M $201 - $250
M $251 - $300

4 MAS DE $300

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

c. Interpretacion

Los resultados muestran que un 38% de los encuestados gastan por la adquisicion
de lubricantes para su vehiculo entre $ 0 a $ 50 dodlares, mientras que un 24 %

destinan un monto de $51 a $100 délares.

2. REPUESTOS EN LINEA DE EMBRAGUE

a. Tabla de Frecuencias



Tabla No. 1.15

¢Hasta cuanto destina usted en ddlares por la adquisicion de repuestos en linea
de embrague?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos $0 - $50 77 55.4 55.4 55.4
$51 - $100 36 25.9 25.9 81.3
$101 - $150 13 9.4 9.4 90.6
$151 - $200 7 5.0 5.0 95.7
$201 - $250 2 14 14 97.1
$251 - $300 3 2.2 2.2 99.3
MAS DE $300 1 4 g 100.0

Total 139 100.0 100.0
b. Grafico

Grafico No. 1.11

¢HASTA CUANTO DESTINA USTED EN DOLARES POR LA
ADQUISICION DE REPUESTOS EN LINEA DE EMBRAGUE?

5% 2%2% 1%

i $0- 550

H $51 - $100

i $101 - $150
M $151 - 5200
i $201 - $250
M $251 - $300
4 MAS DE $300

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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Los resultados muestran que un 55% de los encuestados gastan por la adquisicion

de repuestos en la linea de embrague para su vehiculo entre $ 0 a $ 50 dolares,

mientras que un 36 % destinan un monto de $51 a $100 ddlares.

3. REPUESTOS EN LINEA DE TRANSMISION

a. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.16

¢Hasta cuanto destina usted en dolares por la adquisicion de repuestos en

linea de transmisiéon?

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos $0 - $50 94 67.6 67.6 67.6
$51 - $100 27 194 194 87.1
$101 - $150 8 5.8 5.8 92.8
$151 - $200 4 2.9 2.9 95.7
$251 - $300 3 2.2 2.2 97.8
MAS DE $300 3 2.2 2.2 100.0

Total 139 100.0 100.0

b. Grafico
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Grafico No. 1.12

¢HASTA CUANTO DESTINA USTED EN DOLARES POR LA
ADQUISICION DE REPUESTOS EN LINEA DE TRANSMISION?

3% 2% 2%

(]

H S0-$50

H $51 - $100

M $101 - $150
M 5151 - 200
M $251 - $300
i MAS DE $300

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

c. Interpretacion

Los resultados muestran que un 67% de los encuestados gastan por la adquisicion
de lubricantes para su vehiculo entre $ 0 a $ 50 dolares, mientras que un 19 %

destinan un monto de $51 a $100 dolares.

4. REPUESTOS EN LINEA DE SUSPENSION

a. Tabla de Frecuencias



Tabla No. 1.17

¢Hasta cuanto destina usted en doélares por la adquisicion de repuestos en
linea de suspension?

Grafico No. 1.13

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia|Porcentaje valido acumulado
Validos $0 - $50 71 51.1 51.1 51.1
$51 - $100 40 28.8 28.8 79.9
$101 - $150 10 7.2 7.2 87.1
$151 - $200 10 7.2 7.2 94.2
$201 - $250 3 2.2 2.2 96.4
$251 - $300 2 1.4 1.4 97.8
MAS DE $300 3 2.2 2.2 100.0

Total 139 100.0 100.0
b. Grafico

¢HASTA CUANTO DESTINA USTED EN DOLARES POR LA
ADQUISICION DE REPUESTOS EN LINEA DE SUSPENSION?

2% 2% 2%

H S0 - $50

M $51 - $100

i $101 - $150
B $151 - $200
i $201 - $250
i $251 - $300
i MAS DE $300

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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c. Interpretacion

Los resultados muestran que un 51% de los encuestados gastan por la adquisicion

de lubricantes para su vehiculo entre $ 0 a $ 50 dodlares, mientras que un 28 %

destinan un monto de $51 a $100 do6lares.

5. REPUESTOS EN LINEA DE MOTOR

a. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.18

¢Hasta cuanto destina usted en dolares por la adquisicion de repuestos en

linea de motor?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia|Porcentaje valido acumulado
Validos $0 - $50 78 56.1 56.1 56.1
$51 - $100 24 17.3 17.3 73.4
$101 - $150 7 5.0 5.0 78.4
$151 - $200 12 8.6 8.6 87.1
$201 - $250 4 2.9 2.9 89.9
$251 - $300 1 A A 90.6
MAS DE $300 13 9.4 94 100.0

Total 139 100.0 100.0

b. Grafico
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Grafico No. 1.14

¢HASTA CUANTO DESTINA USTED EN DOLARES POR LA
ADQUISICION DE REPUESTOS EN LINEA DE MOTOR?

M S0 - $50

M $51 - $100

M $101 - $150
B $151 - $200
M $201 - $250
M $251 - $300
i MAS DE $300

3% 1%

5%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

c. Interpretacion

Los resultados muestran que un 56% de los encuestados gastan por la adquisicion
de lubricantes para su vehiculo entre $ 0 a $ 50 ddlares, mientras que un 17 %

destinan un monto de $51 a $100 do6lares.

PREGUNTA 9: {QUE TIPO DE REPUESTOS AUTOMOTRICES USTED

PREFIERE ADQUIRIR?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.19

¢ Qué tipo de repuestos automotrices usted prefiere adquirir?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos GENERICOS - ALTERNATIVOS 88 63.3 63.3 63.3
GENUINOS - ORIGINALES 51 36.7 36.7 100.0
Total 139 100.0 100.0
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2. Gréficos

Grafico No. 1.15

¢QUE TIPO DE REPUESTOS AUTOMOTRICES USTED
PREFIERE ADQUIRIR?

i GENERICOS -
ALTERNATIVOS

H GENUINOS - ORIGINALES

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

3. Interpretacion

El grafico anterior muestra la distribucion en el pastel, sobre el porcentaje de personas
que tienen por preferencia adquirir repuestos automotrices genéricos con un 63% de las

personas encuestadas.

PREGUNTA 10: ; CUANTAS VECES AL ANO, LLEVA SU VEHICULO PARA

SU MANTENIMIENTO?

1. Tabla de Frecuencias



Tabla No. 1.20

¢ Cudntas veces en el afio lleva hacer mantenimiento de su vehiculo?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1VEZ 10 7.2 7.2 7.2
2 VECES 28 20.1 20.1 27.3
3 VECES 35 25.2 25.2 52.5
4 VECES 34 24.5 24.5 77.0]
5 VECES 7 5.0 5.0 82.0}
6 VECES 17 12.2 12.2 94.2
8 VECES 3 2.2 2.2 96.4
12 VECES 5 3.6 3.6 100.0]

Total 139 100.0 100.0

2. Grafico

Grafico No. 1.16

¢CUANTAS VECES EN EL ANO LLEVA HACER MANTENIMIENTO DE
SU VEHiCULO?

2%

M 1VEZ

M 2 VECES
M 3 VECES
M 4 VECES
M 5 VECES
i 6 VECES
i 8 VECES

i 12 VECES

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto



3. Interpretacion

53

El grafico muestra la frecuencia que una persona propietaria de un vehiculo lleva hacer

mantenimiento en el afio la cual representa un 25% de personas que llevan 3 veces en el

afio hacer mantenimiento su vehiculo y un 24% 4 veces en el afio, lo que nos indica que

son productos con una rotacion lenta.

PREGUNTA 11: (A QUE LUGAR USTED PREFIERE LLEVAR SU VEHICULO

PARA SU MANTEAMIENTO?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.21

¢A qué lugar usted prefiere llevar su vehiculo para su mantenimiento?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos CASAS CONCESIONARIAS 47 33.8 33.8 33.8
TALLERES DE SERVICIO 92 66.2 66.2 100.0
AUTOMOTRIZ
Total 139 100.0 100.0
2. Grafico

Grafico No. 1.17

B CASAS CONCESIONARIAS

M TALLERES DE SERVICIO

¢A QUE LUGAR USTED PREFIERE LLEVAR SU VEHICULO
PARA SU MANTENIMIENTO?

AUTOMOTRIZ

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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3. Interpretacion

El grafico muestra la preferencia de las personas encuestadas por llevar sus vehiculos a
talleres de servicio automotriz representando un 66% de personas, mientras que el 33%

de personas encuestadas prefieren llevar sus vehiculos a las casas concesionarias.

PREGUNTA 12: ; CONOCE USTED UN ALMACEN DE DISTRIBUCION DE

REPUESTOS AUTOMOTRICES GENERICOS EN EL SECTOR?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.22

¢ Conoce usted un almacén de distribucion de repuestos
automotrices genéricos en el sector?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 58 41.7 41.7 41.7
NO 81 58.3 58.3 100.0
Total 139 100.0 100.0

2. Grafico

Grafico No. 1.18

¢CONOCE USTED UN ALMACEN DE DISTRIBUCION DE
REPUESTOS AUTOMOTRICES GENERICOS EN EL SECTOR?

S|
ENO

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto
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3. Interpretacion

El grafico muestra que un 42% de las personas encuestadas dicen conocer un almacén de
repuestos automotrices genéricos, sin embargo en la pregunta No. 13 se tiene un 66% de
las personas encuestadas no recuerdan el nombre del almacén de distribucion de

repuestos automotrices genéricos en el sector.

PREGUNTA 13: ({CUAL ES EL NOMBRE DEL ALMACEN DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES GENERICOS QUE CONOCE?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.23

¢Cual es el nombre del almacén?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos NO RECUERDA 92 66.2 66.2 66.2
TENSANSAL 6 4.3 4.3 70.5
AUTOMOTRIZ EL SUR 3 2.2 2.2 72.7
AUTOREPUESTOS 4 2.9 2.9 75.5
JAPONESES
CASA COMERCIAL 9 6.5 6.5 82.0
IMPORTADORA 1 v v 82.7
ALVARADO
EL ARBOLITO 3 2.2 2.2 84.9
NIPPON 4 2.9 2.9 87.8
MUNDI REPUESTOS 2 1.4 1.4 89.2
AUTOREPUESTOS 1 7 7 89.9
GUARANDA
RECTIFRENO 4 2.9 2.9 92.8
AUTOREPUESTOS CASTRO 6 4.3 4.3 97.1
AUTOREPUESTOS 4 2.9 2.9 100.0
PICHINCHA
Total 139 100.0 100.0




2. Grafico

Grafico No. 1.19
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1% 30 4% 3%

2% , 1%
1%

3%

2%
4%

¢CUAL ES EL NOMBRE DEL ALMACEN DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES GENERICOS QUE CONOCE?

E NO RECUERDA

E TENSANSAL

i AUTOMOTRIZ EL SUR
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E EL ARBOLITO

E NIPPON
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

3. Interpretacion

Como se menciono en la interpretacion de la pregunta anterior, el 66% de personas no

recuerdan el nombre del almacén de repuestos automotrices genéricos en el sector. Por lo

gue una estrategia de marcas es muy importante aplicarle en esta industria, sin embargo

un 4% de las personas encuestadas menciona a Autorepuestos Castro, como el proveedor

de repuestos automotrices.
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PREGUNTA 14: ;QUE PARAMETROS ES DE SU PREFERENCIA AL

MOMENTO DE PAGO?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.24

¢Por qué medio prefiere hacer su pago?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos EFECTIVO 62 44.6 44.6 44.6
CHEQUE 13 94 94 54.0
TARJETA DE 64 46.0 46.0 100.0
CREDITO
Total 139 100.0 100.0
2. Grafico
Grafico No. 1.20
¢POR QUE MEDIO PREFIERE HACER SU PAGO?
 EFECTIVO
H CHEQUE

i TARJETA DE CREDITO

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto
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El grafico muestra que el 46% de las personas encuestadas prefieren realizar sus pagos

por medio de tarjetas de credito, mientras que un 44% de las personas prefieren realizar

en efectivo.

PREGUNTA 15: ;QUE RECOMENDACIONES PROPONDRIA USTED COMO

MAS IMPORTANTES PARA UN SERVICIO?

1. Tabla de Frecuencias

Tabla No. 1.25

Frecuencias recomendaciones propondria usted como mas importantes

Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje casos
QUE PRECIOS ACCESIBLES 73] 23.2% 52.5%
RECOMENDACIONES probucTos DE 95|  30.3% 68.3%
PROPONDRIA USTED | IDAD
ASESORAMIENTO 43| 13.7% 30.9%
GARANTIA 5711  18.2% 41.0%
DISPONIBILIDAD DE 46| 14.6% 33.1%
STOCKS
Total 314 100.0% 225.9%

a. Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1.

2. Tabla Estadistica




Tabla No. 1.26

Resumen de los casos
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Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
$Recomendaciones 139 100.0% 0 0% 139 100.0%

a. Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1.

3. Grafico

Grafico No. 1.21

¢QUE RECOMENDACIONES PROPONDRIA USTED COMO MAS
IMPORTANTES PARA UN SERVICIO?

PRECIOS ACCESIBLES

E PRODUCTOS DE CALIDAD

L4 ASESORAMIENTO

M GARANTIA

i DISPONIBILIDAD DE STOCKS

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

4. Interpretacién

El grafico muestra que del 100% de personas encuestadas, recomiendan brindar

productos de calidad como su preferencia, mientras que con el 23% de preferencia

distribuir productos a precios accesibles.
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1.5 Analisis de la Demanda

En el presente numeral se realizara el andlisis de la demanda que tendra los repuestos
automotrices genéricos, dado la tendencia de crecimiento en el mercado automovilistico,
se ha visto la oportunidad de desarrollar una empresa distribuidora de repuestos
automotrices genéricos: en la linea de motor, suspension, embrague, direccion y
lubricantes en el Distrito Metropolitano de Quito, basados en que mientras la demanda de
vehiculos automotores continua, consecuentemente el mantenimiento obligatorio de los
mismos crecerd, ya que todos los vehiculos requieren de una revision periodica del estado

del automovil y debido a su uso va ha ser necesario el cambio de repuestos automotrices.

Se define a la demanda como la cuantificacion de las necesidades reales o psicologicas de
una poblacién (compradores), que poseen suficiente poder adquisitivo para adquirir un

determinado producto el cual va a satisfacer dicha necesidad.

1.5.1 Clasificacion de la Demanda

La demanda se clasifica en relacion con la oportunidad, con la necesidad, con la
temporalidad y con el destino.

A continuacion se definira a la demanda en relacién a la oportunidad:

- Demanda insatisfecha.- Es la demanda que aun no ha sido satisfecha

completamente y la actual oferta, no la cubre.
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Demanda satisfecha saturada.- Es aquella demanda que en el mercado los
oferentes ya han cubierto todas las necesidades, y de la cual no es posible hacerla

crecer.

Demanda satisfecha no saturada.- Es aquella demanda que aun no se encuentra
saturada, y aparentemente satisfecha, sin embargo por existe la oportunidad de

penetrar en el mercado

En relaciéon con su necesidad se clasifica en:

Demanda de bienes socialmente necesarios.- son aquellos bienes y servicios de

primera necesidad, sean estos alimentos, servicios basicos, vestimenta, entre otros.

Demanda de bienes no necesarios o de gusto.- es aquella demanda que se genera
por los gustos y preferencia de los consumidores, llamados asi por la vanidad de

consumir un producto o servicio mas no son necesarios.

En relacién con su temporalidad se clasifica en:

Demanda continua.- aquella demanda que viene dada por el crecimiento de la
poblacion o de la necesidad de adquirir el producto continuamente.

Demanda ciclica o estacional.- Se relaciona con los periodos del afio, sean estas
en épocas como festividades, fechas especiales, razones climatoldgicas o sean

comerciales que se den en un mercado.

En relacién con su destino se clasifica en:
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- Demanda de bienes de consumo final.- aquellos bienes que son adquiridos

directamente por el consumidor para su uso y beneficio.

- Demanda de bienes intermedios.- aquellos bienes que requieren de algin

procesamiento adicional para su uso.

En el caso del presente proyecto se enmarca en la demanda de repuestos automotrices
genericos, necesarios para el buen mantenimiento y funcionamiento de los vehiculos

usados por la poblacion.

1.5.2 Factores que condicionan la demanda:

Ademas del precio el cual es el factor fundamental que afecta a la demanda, existen
varios factores importantes que igualmente afectan a la demanda, de los cuales se

presentan a continuacion:

- Precio del bien demandado: como establece la ley de la demanda si el precio
aumenta, la demanda disminuye y viceversa si el precio disminuye, la demanda
aumenta. Esta relacion tiende a ser un factor principal de la afectacion a la

demanda por lo que se analizara mas adelante con mayor profundidad.

- Precio de los bienes sustitutos y complementarios: si el precio de un bien
aumenta, su demanda se reducira, pero aumentara la demanda de los bienes
sustitutos. Por otra parte, la demanda de los bienes complementarios también

disminuira ya que en este caso, los repuestos automotrices generalmente son con
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varios componentes complementarios, en tal razon el precio de estos productos

afectara en forma directa.

Ingreso del consumidor: el consumidor ve limitadas sus posibilidades de consumo
por la magnitud de su ingreso. Si los ingresos aumentan, existe la posibilidad de
aumentar la demanda de productos. Si el ingreso disminuye, la demanda se
reduce, con la recoleccion y analisis de la investigacion de campo se conocié que
de la muestra, un 50% de los encuestados tienen ingresos entre $ 501 a $1.500, en
este sentido esta proporcion de personas adquiriran productos que sean de su

alcance en lo que respecta a gastos econdémicos.

Asi mismo con la investigacion de campo se pudo observar la preferencias del
consumidor, la cual el cliente adecuara su demanda a sus gustos personales (su
preferencia por unos bienes u otros), la posibilidad de sustituirlos v,
fundamentalmente, a la utilidad que le proporcionan para satisfacer sus
necesidades. En este sentido un 63% de las personas encuestadas prefieren

adquirir repuestos automotrices genéricos para sus vehiculos.

Incremento del parque automotriz en el Distrito Metropolitano de Quito, es un
factor importante para la demanda, ya que tiene una estrecha relacion entre los
vehiculos adquiridos y los repuestos automotrices, siendo que la adquisicion de
los repuestos automotrices estaran en funcién del parque automotor que circula en
la ciudad de Quito. A continuacion se presenta la cantidad de vehiculos que se han
vendido en una serie de tiempo desde el afio 2003 al afio 2009, en la provincia de

Pichincha:



Consumo Anual Provincia de Pichincha (Vehiculos)

Tabla No. 1.27
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Segmento 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Automoviles 14113 13.072 18.543 17.622 16.342 18.326 14.530
Camionetas 5.814 5.872 7.172 7.735 8.303 11.415 8.958
Todo Terreno 4.384 5.150 6.380 8.094 10.004 10.726 11.373
Vans 1.606 1.050 843 619 926 1.160 879
Camicnes y Buses 1.897 1.619 2.538 3.395 3.735 5.320 3.663
TOTAL 27.814 26.763 35.476 37.465 39.310 46.947 39.403

Fuente: Asociacién de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE).

Elaborado por: Autor del proyecto

En este sentido mientras el parque automotriz del DM Quito, se incremente, afectara
directamente a la demanda de productos que necesariamente por su uso continuo estan
destinados a realizar mantenimiento permanente y consecuentemente la adquisicion de

repuestos y lubricantes automotrices sean estos originales o genéricos.

1.5.3 Comportamiento Historico de la Demanda

En esta seccion se analiza la demanda historica del consumo de repuestos automotrices

genericos.

Para obtener esta informacion se realizo una entrevista con el Sr. Freddy Sanchez,
propietario de un taller de servicio automotriz “FS. — AUTOMOTRIZ” ubicado en el
sector centro de la ciudad de Quito — Barrio Miraflores Alto, el cual dispone de la
informacidn de las facturas emitidas en el sistema informatico por el servicio prestado y
la instalacién de repuestos; cabe mencionar que en el sector aledafio existen cinco talleres

de servicio automotriz con lo que es un factor multiplicador que afecta a la demanda.



65

A continuacion se presenta el nimero de vehiculos que entraron a mantenimiento y que

requirieron el suministro de repuestos, dentro de la clasificacion ya determinada

anteriormente:

Tabla No. 1.28

Demanda Historica de Repuestos Automotrices
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2005 16375 8679 3275 8188 2948 | 5076

2006 16955 10173 3052 8986 3391 | 5595

2007 16730 13217 2677 8030 3681 | 4684

2008 17630 15162 4055 9697 3702 | 5289

2009 18080 16995 5062 10848 3978 | 5786

Grafico No. 1.22
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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1.5.4 Demanda Actual

Utilizando el mismo artificio, la demanda que se dispone actualmente de este tipo de
servicio y efectivamente ingresan a realizar algun tipo de mantenimiento el cual implica

el cambio de algun repuesto automotriz generalmente genérico.

Tabla No. 1.29
Demanda Actual
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

1.5.5 Demanda Proyectada

Se basa en la siguiente expresion matematica, que relaciona dos variables, sea Y, la

variable dependiente y X, la variable independiente, de la siguiente manera:

Y=b,+bX

Para predecir los valores de las variables, previamente se debe calcular los valores de

"b0" y "b1" y posteriormente reemplazar esos valores en la ecuacion general.



Esta relacion se resuelve a través de la solucién de las siguientes ecuaciones normales,

donde las incognitas son la "b0" y "b1".

Se utiliza en este caso, porque sus datos reflejan un crecimiento, es decir, asciende.

Tabla No. 1.30
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Datos para Proyeccion Demanda
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2011 27594 14625| 551913797 | 4967 | 8554
2012 30205 18123 | 5437 |16008| 6041 | 9967
2013 32815 25924 | 5250|15751| 7219| 9188
2014 35425 30465 | 814819484 | 7439|10627
2015 38035 35753|10650|22821 | 836812171

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

1.6Analisis de la Oferta
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Oferta es la cantidad de bienes y servicios o factores que un vendedor puede ofrecer y

desea hacerlo, en un periodo dado de tiempo y a diferentes precios. Suponiendo que otras
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cosas, tales como la tecnologia, la disponibilidad de recursos, los precios de las materias

primas y la regulacion del estado, permanecen constantes.

1.6.1 Clasificacion de la Oferta

Dentro del mercado y en el elemento denominado oferta presenta una clasificacion de
acuerdo al numero de ofertantes que estan en el mercado y aquellos factores que afectan a
la oferta del cual serd4 un tema fundamental que se transformara en un descubrimiento
econdmico que lo dira todo sobre bienes y servicios: cuanto mas sea el precio, mas seré la
cantidad que el vendedor intente ofertar. Esta conclusion elemental es tan importante
como simple y es la base de un gran descubrimiento sobre la relacion existente entre los

oferentes y demandantes del mercado.

La cual dentro de la oferta se presenta los siguientes fendmenos:

Competencia Perfecta.- En un mercado de competencia perfecta existe gran cantidad de
ofertantes asi como también de demandantes de un producto o servicio especifico por lo

que la definicion de los precios esta dada por la ley de la oferta y la demanda.

Monopolio.- En un mercado monopolista existe un Unico oferente de un producto o

servicio para abastecer a una gran demanda, razon por la cual este es quien fija el precio

en el mercado

Monopsonio.- Es el mercado en el cual existe un solo comprados para varios ofertantes.
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Oligopolio.- Es el mercado en el cual existe una gran cantidad de demandantes o

compradores ante una baja cantidad de ofertantes.

Estos cuatro tipos de mercado son los mas comunes que se pueden presentar en una
economia, en el caso de una economia ecuatoriana en el sector automotriz esta enmarcado
en un mercado de competencia perfecta al existir varias importadoras, distribuidoras y

subdistribuidoras de repuestos para automoviles.

1.6.2 Factores que afectan la oferta

Los factores que afectan a la oferta, al igual que la demanda son las siguientes:

- El Oligopolio, Son el grupo de empresas que ejerce gran influencia en la
demanda. A diferencia del monopolio es que méas de una empresa puede afectar al
mercado, las empresas influyen unas sobre otras impidiendo que alguna de ella

pueda maximizar beneficios igual que un monopolista.

Las empresas que participan en el mercado tienen incentivos permanentes a
incrementar sus ventas. Para poder hacerlo, dada la demanda de automdviles cada
empresa intentara "seducir' a los clientes de las otras empresas ofreciendo el

mismo auto a un precio menor.

Automaticamente, las demas empresas reaccionan de la misma manera. El
resultado de esta competencia de precios es que la ganancia sera menor que

cuando se produjo el precio original. En este punto es donde se comprende que
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hay acuerdo de precios entre los oligopolio. Si una empresa llega a la conclusién
que no puede quedarse con el monopolio de los precios, intentara llegar a un

acuerdo para ganar algo.

Aqui las empresas actian como monopolistas fijando los precios que maximizan

sus propios beneficios.

El precio del Bien

En general se acepta que la cantidad ofertada de un producto aumenta, conforme
el precio aumenta. Los precios mas altos son mas atractivos para los productores,

ya que generan mayores ganancias.

La disponibilidad de recursos

A mayor disponibilidad de recursos, la oferta se incrementara, es decir si la
empresa cuenta con mayor accesibilidad a recursos financieros, humanos y
materiales accesibles, con calidad, propiciara el incremento de la oferta.

La intervencion del Estado

A través de la aplicacion del impuesto y subsidios, el estado altera la oferta de
bienes. Un impuesto indirecto es considerado como un incremento en los costos, y
en consecuencia, la oferta disminuye. Un subsidio genera un efecto contrario;

disminuye los costos de produccion e incrementa la oferta.
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En el sector automotriz se vio afectado en los Gltimos 3 afios, por el incremento de
los impuestos a los consumos especiales (ICE), asi como también los aranceles
que se incrementaron para las importaciones. Lo que provoco el cierre de varias

empresas, disminuyendo la oferta.

- Al igual que en la demanda, el ingreso de los consumidores afecta también en la
oferta, por lo que mientras el incremento del poder adquisitivo aumenta la oferta
también aumentara ya que se vuelve un mercado apetecible. Cabe recalcar que se
incrementa la compra de vehiculos creciendo el parque automotor y por ende

también el incremento de necesidad de adquirir repuestos automotrices.

Dentro de los factores que intervienen en la oferta, es la competencia y de la cual
mediante la investigacion de campo se logro obtener informacion de las empresas

reconocidas que ofertan repuestos automotrices genéricos son las siguientes:

- El Arbolito - Tensalsal
- Hivimar - Repuestos Universales
- Importadora Dalbras - Autorepuestos Pichincha
- Repuestos automotriz “Guaranda - Autorepuestos Castro
Figueroa” - Corea import auto
- ltalbras - Importadora Varela
- Gabasa - Lubrirepuestos Granizo —
- Nippon Importadora
- Corea Car - Frenos y Repuestos del Ecuador

- Auto Golf - Importadora directos Coreza
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Cabe mencionar que la oferta de repuestos automotrices es extensa, sin embargo, 3 de
estas empresas oferentes son las de mayor representacion en el Sector, por lo que se

pondré énfasis en estos.

1.6.3 Comportamiento Historico de la Oferta

En esta seccion se analiza la oferta historica del consumo de repuestos automotrices
genericos, informacién obtenida mediante la entrevista con el sefior Fabian Armas,
colaborador de la empresa Nippon, distribuidor de mayor representacién en la ciudad de
Quito, proporcionandonos la informacion sobre las ventas de repuestos automotrices

genéricos, que se presenta a continuacion:

Tabla No. 1.31

Oferta Historica de Auto repuestos
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2005 4070 2442 1262 2442 1140
2006 4218 2657 1181 2657 | 1265
2007 4162 3454 1249 2414 1332
2008 4392 3997 1537 2855| 1362
2009 4500 4275 1710 3150| 1440

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto



1.6.4 Oferta Actual
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La oferta que se dispone actualmente de este tipo productos de los repuestos automotrices

genericos, la empresa registra hasta la fecha los siguientes datos:

Tabla No. 1.32

Oferta de Auto repuestos Actual
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

1.6.5 Oferta Proyectada

Al igual que la proyeccion de la demanda, se basara en la siguiente expresion matematica,

que relaciona dos variables, sea Y, la variable dependiente y X, la variable independiente,

de la siguiente manera:

Y=b,+b X

Mostrandose la siguiente tabla de datos de la proyeccion de la oferta:
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Tabla No. 1.33

Oferta Proyectado de Auto repuestos
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2011| 6289 3773 1572 3773 1761
2012 7019 4422 1404 4422 2106
2013| 7750 5580 1395 4495 2480
2014| 8481 6785 2120 5513 2629
2015 9212 8107 2579 6448 2948

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

1.7 Estimacion de la demanda insatisfecha

Se denomina como demanda insatisfecha a la demanda que no se ha captado en el
mercado y que puede ser cubierta en un porcentaje ejecutandose al Proyecto; en definitiva
la Demanda insatisfecha esta dada por la diferencia de la Demanda menos la Oferta

proyectada.

Una vez analizada la demanda y la oferta y realizada la proyecciones, en los numerales
anteriores, se procede a calcular la demanda insatisfecha que existe entre estas variables.

La tabla No. 10 representa el calculo de la demanda insatisfecha



Tabla No. 1.34

Determinacion de la Demanda Insatisfecha Lubricantes

ANO DEMANDA |OFERTA | DEMANDA INSATISFECHA
2011 14625 3773 10852

2012 18123 4422 13701

2013 25924 5580 20343

2014 30465 6785 23680

2015 35753 8107 27646

Tabla No. 1.35
Determinacion de la demanda insatisfecha Repuestos de la linea de
embrague

ANO DEMANDA |OFERTA| DEMANDA INSATISFECHA
2011 5519 1572 3947

2012 5437 1404 4033

2013 5250 1395 3855

2014 8148 2120 6027

2015 10650 2579 8070

Tabla No. 1.36
Determinacién de la demanda insatisfecha Repuestos de la linea de
transmision

ANO DEMANDA |OFERTA| DEMANDA INSATISFECHA
2011 13797 3773 10024

2012 16008 4422 11586

2013 15751 4495 11256

2014 19484 5513 13971

2015 22821 6448 16373
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Tabla No. 1.37
Determinacion de la demanda insatisfecha Repuestos de la linea de
suspension
ANO DEMANDA |OFERTA| DEMANDA INSATISFECHA
2011 4967 1761 3206
2012 6041 2106 3935
2013 7219 2480 4739
2014 7439 2629 4810
2015 8368 2948 5420
Tabla No. 1.38
Determinacion de la demanda insatisfecha Repuestos de la linea de
motor
ANO DEMANDA |OFERTA | DEMANDA INSATISFECHA
2011 8554 2578 5976
2012 9967 3018 6949
2013 9188 3023 6166
2014 10627 3477 7150
2015 12171 3961 8210

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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Una vez determinada la demanda insatisfecha, con la ejecucién del presente proyecto se

espera captar el 5% de la misma, ya que el consumo de los repuestos automotrices

originales y genéricos estara dado por el incremento del parque automotor y la

competencia en la industria de distribucion de repuestos automotrices.
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1.8Analisis de Precios

El precio que se determina para un bien es la relacion del intercambio por dinero, lo que
quiere decir que, el nimero de unidades monetarias que se necesitan obtener a cambio
una unidad del bien.

La determinacion del precio es sumamente importante para el mercado y los
consumidores, en este sentido se deben analizar con que estrategia de precio se penetrara
en el mercado, considerando el tipo de mercado, la oferta y demanda en que se quiere

incursionar.

1.8.1 Factores que influyen en el comportamiento de los precios

Los precios en el caso de los repuestos genéricos automotrices estan dados por el costo de
los precios de distribuidores, el almacenamiento, y sobre todo la ley la oferta y demanda

dentro de la industria de los repuestos genéricos automotrices en la Ciudad de Quito.

Cabe mencionar, que el mercado regula los precios techos de los repuestos automotrices
genéricos, observando que existe entre el rango del 30% al 45% de sobreprecio en varios
repuestos, lo que es atractivo para el proyecto debido a la rentabilidad que generara la

comercializacion de estos productos.

1.8.2 Marketing Mix

Es importante el manejo del Marketing mix, como una herramienta que ayudara a

determinar las estrategias para ingresar al mercado, la empresa debe analizar el precio es
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un elemento muy importante dentro de su estrategia de marketing mix, junto con el
producto, la distribucién y la promocion. Por tanto, podemos definir el precio como la
estimacion cuantitativa que se efectla sobre un producto y que, traducido a unidades
monetarias, expresa la aceptacion o no del consumidor hacia el conjunto de atributos de

dicho producto, atendiendo a la capacidad para satisfacer necesidades.

1.8.3 Estrategias

El establecimiento de estrategias es de suma importancia para que el proyecto tenga una
herramienta del cual dard lineamientos, de los diferentes parametros para penetrar el
mercado. Por lo que a continuacion se establecera varias directrices para el proyecto por

medio de los siguientes puntos:

1.8.3.1 De precio

La determinacion del precio no es una funcién aislada a las anteriores, esta fijacion se
determina considerando principalmente el factor rentabilidad y también no menos

importante los objetivos que se establezcan en el proyecto.

Definitivamente para lograr un equilibrio arménico entre las funciones que componen la

Mezcla de marketing, se considerara como factores preliminares de precios los siguientes:

- Como primer punto, se considerara al costo que establece el distribuidor, que nos
realizara la entrega de los productos.

- Y seigualara el precio de la competencia, ya que este precio techo es regulado por
el mercado, mas, sin embargo el margen de utilidad lo establecen las propias

importadoras y distribuidoras, que mediante la investigacion de campo las
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empresas del mercado asignan un margen de utilidad por producto del 45% al
55%, en este sentido se debera sacrificar varios puntos para la determinacion del

precio como distribuidor que ingresa al mercado.

Estos precios se detallaran en el presupuesto de egresos del Capitulo VI en el que se
presentan los precios promediados de acuerdo a la clasificacion realizada en la

clasificacion del producto.

Una vez identificado estos factores, se establecen las estrategias alineadas al precio,

siendo los siguientes:

- Ofrecer descuentos especiales para lograr una distribucion masiva.

- Establecer el precio a niveles mas bajos de la competencia, durante el tiempo de
12 meses con el fin de lograr penetrar en el mercado en inicio de la operacién de
la empresa.

- Programar ofertas a los clientes, mediante el armado de kits o0 combos, como es:

Kit de frenos: por la compra de 3 o mas Pastillas o zapatas, adicional
liquido de frenos.

Kit de Aceite: por la compra del aceite 20W50 gratis filtro de aceite.

Kit ABC: Se armara Kits, con lo necesario para un mantenimiento
frecuente que es de ABC, conteniendo lo siguiente: Filtro de Aire, Filtro

de Gasolina y paquete de bujias.

- Se establecera descuentos por volimenes de compra y fidelidad del cliente, de
acuerdo a un benchmarking, a fin de establecer los descuentos y precios mas

bajos.
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- Como principal punto, implementar el pago por medio de tarjeta de crédito, de

acuerdo a la investigacion de campo y la preferencia de los consumidores.

1.8.3.2 De promocién

El objetivo de la Promocion, es dar a conocer determinado producto y acelerar el proceso
de ventas mediante un mensaje y medio mas adecuado y efectivo, en la actualidad existen

muchos medios de comunicacion que permitan la correcta transmision de informacion.

En tal sentido, en el caso de la venta de repuestos automotrices genéricos se considerara
importante informacion de la investigacion de campo en lo que respecta a las preferencias
0 recomendaciones por parte del cliente; de acuerdo a los resultados de la pregunta No.
13 “Que recomendaciones propondria usted como mas importantes para su Servicio” el
mensaje de la promocidn se debe enfocar en brindar Productos de Calidad, a un precio
accesible adicionalmente que el mensaje transmita que existird un respaldo de la

empresa mediante una garantia y un disponibilidad de stocks inmediata.

Adicionalmente existen varios canales donde se puede dar a conocer a la empresa y sus
productos y servicios, mediante vallas publicitarias, vallas méviles — transporte publico,

en medios de radiodifusion que es un medio mas econémico y de gran audiencia.

Asi también, una estrategia importante es mantener un contacto con los potenciales
clientes indirectos, quienes son los propietarios de Talleres de servicio Mecanico
automotriz, a los cuales asisten los propietarios de vehiculos para hacer mantenimiento de
los mismos, y que reciben la recomendacion de los profesionales de la mecanica

automotriz a donde acudir y adquirir los repuestos automotrices genéricos.
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1.8.3.3 De plaza

Al momento de hablar de plaza se hace referencia a donde se ofrecera el producto y

aquellos canales de distribucion.

La accesibilidad a un lugar es primordial para que las personas deseen ingresar y adquirir
un producto, en el caso del proyecto este, se ubicara en un sector de mayor densidad de
Talleres de servicio mecanico automotriz por lo que conjuntamente con una adecuada
estrategia de comunicacion directa con los propietarios de los mismos, como se establecid

la estrategia de promocion anteriormente.

Asi también, con las bondades de la tecnologia e internet se propendera también la venta
a través de correo electronico o catalogo, brindando mayor facilidad y rapidez de repuesta

en la venta de repuestos automotrices.

El canal que se determinara para el presente proyecto es el siguiente:



Grafico No. 1.23

Diagrama del Canal de Distribucion
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo se desarrollara temas como los factores que determinan el tamarfio
del proyecto, un breve diagnostico del mercado asi como también el sitio a ser
seleccionado Yy la disponibilidad de recursos materiales, humanos y financieros; que se

requieren para levantar y poner en marcha las actividades del proyecto.

2.10bjetivo General

- Definir la produccion y comercializacion de los repuestos automotrices genéricos, que
permitan optimizar el uso eficiente de los recursos necesarios para establecer un

sistema adecuado de comercializacion.

2.20bjetivos Especificos

Determinar el tamafio y la capacidad de la empresa, con la finalidad de cubrir las

expectativas de la demanda insatisfecha.

- Establecer la localizacion mas adecuada de la empresa, a fin de disponer de los
recursos necesarios para el proyecto.

- Definir tanto los recursos materiales, financieros y humanos necesarios para llevar a
cabo el proyecto.

- Identificar la ingenieria de procesos mas adecuada para la empresa, a fin de optimizar

el uso de recursos.
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2.3 Tamarnio del Proyecto

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se evidencia principalmente
en la afectacion que tendra sobre el nivel de inversion y costos que se requerira para
implementarlo, y que posteriormente de frutos o que rentabilidad se obtendrd de esta
inversion. De igual forma, los estudios realizados en el capitulo anterior referidos a la
investigacion de mercado determinara la decision que se tome sobre el tamafio del
proyecto y su nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de los

ingresos por venta.

El tamafio del proyecto se lo denomina como la capacidad de produccion a la que sera
instalada, de acuerdo a una serie de parametros que se determinen en base a los factores
que intervienen en el tamafo del proyecto, ya sea en forma diaria, semanal, por mes o por
afio; esto depende del equipo que se posea, el talento humano, mobiliario, entre otros.

Para el caso del proyecto de inversion para la creacién de una empresa distribuidora de
repuestos automotrices genéricos, se debe considerar que es una empresa
comercializadora, y no productora, por lo que se debera establecer con base a la captacion

de la demanda insatisfecha preparada en el estudio de mercado.

2.3.1 Factores determinantes del tamafo

Para la determinacion del tamafio del proyecto intervienen una serie de factores, mismos

que influiran en el tamafio del proyecto a ser desarrollado.



23.1.1 El Mercado

El mercado, es uno de los factores importantes que determinan el tamafio del proyecto, ya
que este tiende a variar en funcion de la demanda, por consiguiente se analiza el

comportamiento de la demanda insatisfecha proyectada para los préoximos cinco afios, que

constituye el horizonte de planeacion del proyecto.

A continuacion se presenta el resumen en promedio la demanda insatisfecha del consumo

de repuestos automotrices genéricos del proyecto, con base al estudio de mercado

realizado en el capitulo I:

Tabla 2.1

Participacion en el Mercado de repuestos automotrices

Genéricos en el DM de Quito

PROMEDIO EN PORCENTAJE DE
ANO UNIDADES DE PARTICIPACION
REPUESTOS DEL MERCADO
2011 6801 -
2012 8041 18%
2013 9272 15%
2015 13144 18%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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Como se puede observar en el cuadro anterior, la demanda a ser captada durante los
préximos cinco afios sera en promedio del 17%, sin embargo al ser un proyecto de

creacion e ingreso al mercado se captara el 5 % de mercado.

2.3.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

Los recursos financieros son determinantes para el desarrollo de cualquier tipo de
negocio; estos estdn dados a través de recursos propios y de recursos externos; los
primeros que son asignaciones propias del duefio del negocio y los segundos canalizados

a través de préstamos contraidos con instituciones financieras o bancarias de la localidad.

Para el caso de la distribuidora de repuestos automotrices genéricos a ser creada, los
recursos financieros estaran dados por el aporte de los accionistas los cuales son recursos
internos, igualmente la diferencia sera financiada por un banco de la localidad se acudira
a fuentes de financiamiento externas que es el caso de instituciones financieras,

presentandose a continuacion varias alternativas de financiamiento:

Tabla No. 2.2

Cuadro de instituciones financieras

INSTITUCIONES FINANCIERAS: CREDITO COMERCIAL PYMES

MONTO TASA
INSTITUCION PLAZO FINANCIADO EFECTIVA
BANCO DEL PACIFICO 36| >$20.000 <$100.000 11,83%
BANCO DE GUAYAQUIL 36| >$20.000 <$100.000 11,83%
BANCO DEL PICHINCHA 36| >$20.000 <$100.000 11,79%
CFN 36| >$20.000 <$100.000 10,85%
BANCO DEL FOMENTO 36| >$20.000 <$100.000 11,20%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto
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2.3.1.3 Disponibilidad del Recurso Humano

El requerimiento del Recurso Humano es importante para todo tipo de proyecto, por
consiguiente esa mano de obra debe ser calificada, con experiencia y un vasto
conocimiento en mecénica automotriz a fin de ofrecer un servicio de calidad en el

asesoramiento de las compras.

Para el caso del presente proyecto, este factor no constituye limitante alguno ya que en el

mercado de la localidad se puede encontrar mano de obra calificada.

En principio se tiene previsto contar con el siguiente personal:

Tabla No. 2.3

Requerimiento de Talento Humano

Cantidad Concepto

1 Gerente — Administrador

Contador
Vendedor

Despachador y responsable de Bodega

Distribuidor mévil

Asistente de limpieza

R I

Guardia de seguridad

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autor del proyecto
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2.3.1.4 Disponibilidad de materia prima

En razon de que el objetivo del proyecto es la venta y comercializacion de repuestos
automotrices genéricos, los cuales constituyen un producto para la operacion de este
negocio; es por esto que no se analiza la disponibilidad de materias primas como insumos

para la produccidn o fabricacion de productos debido al giro de negocio del proyecto.

En tanto que la disponibilidad de materia prima haremos referencia a la provision de
insumos, materiales de oficina y limpieza, suficientes en cantidad y calidad para cubrir

las necesidades del Proyecto durante los afios de vida del mismo®.

La informacidn de disponibilidad de insumos y materiales de oficina y limpieza ayudan a
visualizar del mercado proveedor de dichos materiales, asi como los precios, donde el
proyecto identifica al proveedor que presenta precios convenientes pero sin perder la

calidad de los insumos exigido para el proyecto.

En ese sentido el mercado interno tiene capacidad suficiente para atender los
requerimientos necesarios para el proyecto, por lo que no resulta ningn inconveniente

para la operacion del proyecto.

2.3.5 Optimizacion del tamafio

El tamafio del proyecto es la capacidad de produccion de bienes o servicios que se ofrece
al cliente, medidos en el horizonte de tiempo del proyecto ya definido y de los cuales se

ofreceran en el mercado.

8 BACA U. Gabriel, Evaluacién de proyectos, Cuarta Edicion, Mc. Graw Hill
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De acuerdo al segmento objetivo que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se
determina la cantidad de productos a comercializar y asi el tamafio de la planta esta en
funcion de la demanda presente y futura, por esta razon es importante analizar los

siguientes aspectos:

e EIl Tamafio del proyecto y el factor demanda: Este es un factor muy importante
para determinar cuéles seran las dimensiones del proyecto; ya que al comparar el

tamafo del proyecto con la demanda se pueden obtener:

a) Demanda mayor al tamafio minimo del proyecto.
b) La magnitud de la demanda sea igual que el tamafio minimo del proyecto.
c) Una demanda muy pequefia en relacion con el tamafio minimo del

proyecto.

e EIl tamafio del proyecto y los suministros e insumos. La provision suficiente en
cantidad y calidad de productos es un aspecto importante en el desarrollo de un
proyecto, ya que de esto depende la calidad del servicio que se va a ofrecer y la

entrega oportuna del mismo,

e El tamafio del proyecto y el financiamiento. Ya que este es un aspecto importante;
porque al no contar con los recursos financieros suficientes la ejecucion del

proyecto no es posible.
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2.4 Localizacion del proyecto

La localizacion tiene por objeto analizar los diferentes lugares y factores que tendran
influencia donde es factible ubicar el proyecto, y de esta forma determinar el lugar exacto
para la creacion del negocio.

Existen ciertos factores segun Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain en su obra
“Preparacion y evaluacion de Proyectos” — cuarta edicion, que determinan la ubicacion
del proyecto, los cuales son llamados fuerzas Locacionales, y se clasifican en categorias

globales:

e Medios y costos de transporte

e Disponibilidad y costo de mano de obra

e Cercania de las fuentes de abastecimiento

e Factores ambientales

e Cercania del mercado

e Costo y disponibilidad de terrenos

e Estructura impositiva y legal

¢ Disponibilidad de servicios basicos y otros suministros
e Comunicaciones

e Posibilidad de desprenderse de desechos

e Otros factores.

De los cuales el investigador debera hacer una seleccion minuciosa de aquellos factores

que afectaran directamente en la implementacion del proyecto.
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2.4.5 Macro Localizacion

La Localizacion a nivel Macro para la ubicacion del proyecto; se considerara para el
andlisis a tres cantones de la Provincia del Pichincha, en el cual nos brinda claramente
una marcacion por estratos del potencial mercado, estos son: Canton Quito, Canton
Rumifiahui y Canton Cayambe, para la ubicacion de la Empresa Distribuidora de
Repuestos Automotrices Genéricos, del cual posteriormente se realizara un andlisis en el
cual nos ubicaremos a un nivel de Micro de localizacion el cual determinara la mejor

alternativa.

Grafico No. 2.1

Macro localizacion

Esmeraldas /—-\\ z Imbabura '

" Sucumbios

Fuente: Pagina Web In Quito
Elaborado por: Autor del proyecto


http://www.in-quito.com/uio-kito-qito-kyto-qyto/spanish-uio/ciudades-cercanas-quito-ecuador/quito-ciudades-cercanas.htm
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e Canton Quito: Distrito Metropolitano de Quito capital de la Republica del
Ecuador, centro industrial y actividad economica del pais, con 4.204 km?
representa el 44,28% de la provincia de Pichincha.

e Canton Rumifahui: es un canton con 137,2 km?, situado en la provincia de
Pichincha. En este canton se encuentra una gran parte de El Valle de Los
Chillos, su principal ciudad Sangolqui, en los ultimos afios con gran desarrollo
habitacional.

e Canton Cayambe: uno de los ocho cantones de la provincia de Pichincha,
Ecuador. Se ubica al noreste de ella y cuenta con una superficie de 1182 km?2
el 12,5% de la superficie de la Provincia de Pichincha. Estd conformado por
ocho parroquias y su principal ciudad Cayambe con gran desarrollo turistico y

agricola.

Ante lo expuesto, las tres alternativas muestran grandes oportunidades para implementar
el proyecto, sin embargo el Canton Quito presenta una mayor concentracion de vehiculos
con el 42,5%, es por eso que a nivel Macro locacional se escoge el Distrito Metropolitano

de Quito.

2.4.6 Micro Localizacion

Para la determinacion de la Micro localizacién de la Empresa Distribuidora de Repuestos
Automotrices Genéricos, se la realizo mediante el método cualitativo por puntos, el cual
se definid los principales factores determinantes para la localizacion entre posibles

alternativas de ubicacion de la empresa.


http://es.wikipedia.org/wiki/1_E9_m2
http://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Pichincha_(provincia)
http://es.wikipedia.org/wiki/Pichincha_(provincia)
http://es.wikipedia.org/wiki/Pichincha_(provincia)
http://es.wikipedia.org/wiki/Cant%C3%B3n_(entidad_subnacional)
http://es.wikipedia.org/wiki/Provincia
http://es.wikipedia.org/wiki/Pichincha_(provincia)
http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Parroquia_(civil)
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Para la ubicacidon micro del proyecto presenta las siguientes alternativas:

e Sector Sur: Ubicado en la calle Angamarca y pasaje Rosas, sector Mena Dos,
en el cual se encuentra un local comercial de aproximadamente 50 mts?, y
cuyo costo de alquiler es de $ 600,00.

e Sector Centro: Ubicado en la calle Tapi E3-1 y Haiti, sector de San Juan, en el
cual se encuentra un local comercial de aproximadamente 55 mts? y cuyo
costo de alquiler es de $ 550,00.

e Sector Centro-Norte: Ubicado en el sector norte de la ciudad, en las calles
Caracas y Uruguay, en el cual se encuentra un local comercial de

aproximadamente 35 mts?, y cuyo costo de alquiler es de $ 500,00.

2.4.6.1 Criterios de seleccion

El analisis dentro de los criterios de seleccidn de alternativas que se tomaron en cuenta
para establecer los puntos de ubicacion de la Empresa Distribuidora de Repuestos
Automotrices Genéricos, se determino que la importancia de alcanzar y cubrir el
mercado, como primera estrategia de penetracion, es llegar a los potenciales clientes,
bésicamente la cercania al mercado, los cuales son estos la cercania de talleres de servicio
mecanico automotriz, de acuerdo a la investigacion de mercado, donde el 66% de
personas encuestadas tienen preferencia por asistir a realizar mantenimiento a este lugar;
asi como también, la mayor concentracion de vehiculos livianos, se encuentran en la

ciudad de Quito.
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Un factor locacional es la caracteristica del espacio geografico que influye en la

localizacién de una actividad econdmica, los factores locacionales son:

Factores Locacionales Directos:

e Disponibilidad de materias primas: La disponibilidad de la adquisicion de
repuestos automotrices es moderadamente cercana y de facil acceso.

e Mercado: El flujo constante de vehiculos y la cercania de talleres de servicio
automotriz es el mercado para la empresa de distribucion de repuestos
automotrices.

e Medios y costos de transporte: La Logistica y transporte sera una
condicionante importante para implementacion del proyecto, sin embargo la
accesibilidad de las vias y la oferta de transporte ayudara a mitigar este
obstaculo.

e Disponibilidad de mano de obra: Debido a la ubicacion de la empresa
distribuidora de repuestos automotrices genéricos, en la zona céntrica el
acceso es favorable para este factor.

e Factores ambientales: la comercializacion de este tipo de productos no tienen
un impacto alto para el ambiente por lo que no resulta un factor importante
para el proyecto.

e Politicas impositivas y legales: para el proyecto se debera cumplir con toda la

normativa legal que esté vigente en el pais.



Factores Locacionales Indirectos
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e Actitud de la comunidad: mediante entrevistas directas con varios pobladores

del sector, se logro evidenciar que no existe inconformidad con la ubicacion

de un local comercial de este tipo.

e Unidades econdémicas complementarias: como se menciono anteriormente el

asentamiento de talleres de servicio mecanico automotriz en este sector, es

importante para que mediante estrategias se logre tenerlos como socios

estratégicos para lograr la captacion y fidelidad de un mayor nimero de

potenciales clientes.

e Comunicaciones: En el sector existe el acceso sin inconvenientes a todos los

servicios basico, entre estos el de instalaciones de telecomunicaciones e

internet.

2.4.6.2 Matriz Locacional

Para realizar la seleccion de la ubicacion del proyecto se selecciono, el método cualitativo

por asignacién de puntos de 0 — 10 con los siguientes criterios:

Tabla No. 2.4

Matriz Locacional

SECTOR SUR SECTOR CENTRO SECTOR CENTRO - NORTE

FACTORES DE ANALISIS [PONDERACION |ASIGNACION [PUNTAJE |ASIGNACION [PUNTAJE |ASIGNACION [PUNTAJE
Flujo Vehicular 0,25 9 2,25 8 2 8 2
Cercania Talleres de servicio

mecanico automotriz 0,25 6 15 9 2,25 5 1,25
Disponibilidad Logistica 0,10 6 0,6 7 0,7 6 0,6
Disponibilidad de MO 0,10 8 0,8 8 0,8 8 0,8
Mercado 0,20 7 1,4 9 1,8 4 0,8
Infraestructura 0,10 5 0,5 8 0,8 7 0,7

1,00 7,05 8,35 6,15

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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El cuadro nos indica mediante la calificacién de 8,35 puntos, ponderando los criterios de
seleccion, como el sector Centro — San Juan, como el mas factible para implementar el

proyecto.

2.4.6.3 Seleccion de la Alternativa Optima

Luego de un andlisis previo y discusion de criterios las alternativas para establecer la
Empresa Distribuidora de Repuestos Automotrices Geneéricos es el sector centro, ubicado
en la calle Tapi E3-11 y Haiti, sector de San Juan; adicionalmente como mejor opcion
debido a la gran concentracion de vehiculos livianos y agrupacion de talleres de servicio

mecanico automotriz por el sector.

2.46.4 Plano de la Micro localizacién

Una vez seleccionada la alternativa optima para implementar el proyecto, el DM. De
Quito es la mejor opcidn, debido a las cualidades antes descritas, en tal sentido dentro de
la ciudad de Quito se ubico el sector de micro localizacion, resultando como de mayor
factibilidad dentro del perimetro de la Parroquia de San Juan ubicado en la calle Tapi E3-
1 y Haiti; ya que segln observaciones de campo se pudo evidenciar la existencia de 7
locales que prestan el servicio de mantenimiento mecanico y complementarios al sector
automotriz, ademas que es un lugar con un flujo de vehiculos moderado que también son

potenciales clientes.



] | Local comercial; |1
Grafico No. 2.2 | calleTapiE3-1y ||
I Haiti 1
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Micro localizacion :
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

2.5 Ingenieria del Proyecto

La ingenieria del proyecto expone aquellas bases fundamentales del aspecto técnico del
Proyecto, donde se prevén la informacién de tipo econdmico, capacidad de instalacion,
etc., sin embargo también se plantea las formas de recopilacion y sistematizacion de la de

los procesos.

Se define como ingenieria del proyecto como el conjunto de conocimientos de tanto
cientifico como técnico que permitird determinar el Proceso productivo para la utilizacion
eficaz y eficiente de los recursos disponibles destinados a la fabricacion y/o

comercializacion de una unidad de producto.



98

La Ingenieria tiene la responsabilidad de seleccionar el Proceso de Produccion de un
Proyecto, cuya disposicion en Planta conlleva a la adopcion de una determinada
Tecnologia y la instalacion de Obras Fisicas o servicios basicos de conformidad a los
equipos y maquinarias elegidos. También, se ocupa del almacenamiento y distribucion
del producto, de Métodos de disefio, de trabajos de laboratorio, de empaques de

productos, de Obras de infraestructura, y de sistemas de distribucion.

2.5.1 Cadena de Valor

Para que el proyecto entregue un producto y servicio de calidad que cumpla con los
requerimientos y necesidades de sus clientes se ha disefiado la siguiente cadena de valor

en la cual se han considerado los siguientes puntos clave:
Grafico No. 2.3

Cadena de Valor

< Gestion de Compra
y Provision de : ente
Repuestos
Gestion de Infraestructura Empresarial
Gestion del Recurso Humano

SERVICIO EFICIENTE

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE

CLIENTE SATISFECHO

Gestion Financiera

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Autor del proyecto
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2.5.2 Flujo grama del Proceso

En este numeral se describird los procesos claves establecidos en el proyecto para brindar
un producto y servicio de calidad en el momento que el cliente lo requiera; es por esto
que tanto la gestion de compras y provision de repuestos como el servicio al cliente y
postventa, seran los procesos criticos para hacer de la empresa, un negocio diferenciado

alcanzando al satisfaccion del cliente.

El diagrama de procesos es una forma grafica de presentar las actividades involucradas en
la elaboracién de un bien y/o servicio terminado, es importante para tener actividades
eficientes, encontrar operaciones para encontrar potenciales “cuellos de botella” y dar

soluciones.

La simbologia utilizada en la elaboracion de un diagrama de proceso es la siguiente:

SIMBOLOGIA DESCRIPCION

Inicio/fin

Actividad/operacion

Decision

Conectores

Demora/ espera

Documento

Proceso predefinido
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e Proceso Gestion de Compras y provision de repuestos: con las siguientes

actividades:

Gestion de compras y provision de repuestos:

Gestion de ventas Gestion Compras Gestion Logistica
Forecast de .| Requerimiento Recepcion del
ventas " de compras —> pedido
7 1 v
Estudio de Verificacidn de la
mercado para la orden de pedido
comora

'

Evaluacion de

> proveedores Control de
o calidad
Si
Evaluacion
de oferta Devolucién
proveedor
l i
Cerrar Ingreso a bodega -«
negociacion
1
y
Pago del Almacenamiento
proveedor < en bodega
\ 4 Confirmacion de
Fin recepcion
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Gestion de Servicio al Cliente y Postventa:

Gestion Logistica

Servicio al cliente

Servicio postventa

Busqueda del

Inicio

A 4

—> producto P

Confirmacié
n producto

Envio de producto
a despacho

Bienvenida al
cliente

Recepcidn de su
requerimiento

Envio pedido

\4

Entrega del
producto a cliente

'

Confirmacio
n producto

Facturacion

A 4

Envio de
informacion BD

no

Registro de
» informacién BD

Fin

A

Comunicacion con
el cliente

A 4

Consulta de
atencioén al cliente

A 4

Recepcion de
sugerencia/quejas

\ 4

Atender
inconformidades

A 4

Seguimiento de la
compra

Fin




2.5.3 Distribucién de la Planta

Grafico No. 2.4

Distribucion de Planta

Estanterias
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QX
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Estacionamiento

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Autor del proyecto

Bafio
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El area del inmobiliario donde se ubicara el proyecto serd de 55 mtsz, disefiada para
brindar un agradable visita desde el momento de que el cliente ingrese al negocio, y a su
vez se busca tener un almacenaje minimo, pero sin quedar desabastecido, asi mismo para
comodidad del cliente se dispone de un area de espera confortable, se dispone de un area

de estacionamiento con capacidad para cuatro vehiculos aproximadamente.

Con estas caracteristicas se busca cubrir las expectativas del usuario en lo que se refiere a

la atencion al cliente.

2.5.4 Requerimiento de Materia Prima

En razén de que el objetivo del proyecto es la venta y comercializacion de repuestos
automotrices genéricos, los cuales constituyen como un producto para la operacién de
este negocio; es por esto que no se analiza la disponibilidad de materias primas como

insumos para la fabricacién de productos debido al giro de negocio del proyecto.

En tal sentido a continuacion se presenta la tabla con repuestos automotrices genéricos,

més demandados para la operacién del negocio:

Tabla No. 2.5

Requerimiento de materia prima

REQUERIMIENTO

STl PRECIO UNIDADES REQUERIMIENTO
UNITARIO MENSUAL MENSUAL
TRANSMISION 372,55 91 $ 1.544,89
45449/10 RODAMIENTO 9,8 4 % 39,20
ARTICULACION PUNTA C 35 5 % 175,00
BRAKES PAK CHEV-DAEWO 18,57 4 % 74,28
BRAKES PAK CHEV-EVO 02 12,5 4 $ 50,00
BRAKES PAK CHEV-LUV DMAX 20,24 4 % 80,96

BRAKES PAK DAEWOO ESPERO-
RACER 9,54 2 $ 19,08



104

BRAKES PAK HYUNDAI-ACCENT

GYRO 14,09 4 % 56,36
BRAKES PAK KIA STYLUS 1.3/1.6 13,2 2 $ 26,40
BRAKES PAK MAZDA ALLEGRO 1.3/1.6 14,9 2 $ 29,80
BRAKES PAK TOYOTA 1.3/1.6 12,64 2 $ 25,28
CABLE ACELERADOR 12 6 $ 72,00
CABLE FRENO MANO 11 5 % 55,00
DISCO D-510 NISSAN 12,9 2 $ 25,80
EMP CABEZOTE CA. VIT. SWIFT 75 5 % 37,50
JUEGO DE PASTILLAS AUTOS CHEV 13 3 3 39,00
JUEGO DE TUERCAS SEGURIDAD
12X1,25 4,96 10 $ 49,60
JUEGO ZAPATILLAS FRE 13 6 $ 78,00
KIT PLATO/DISCO/RUT 85,5 4 $ 342,00
PASTILLAS FRENOS CHEV 14 10 $ 140,00
REP. BOMBA FRENO 23,21 3 3 69,63
TERMINAL DIRECCION HY 15 4 $ 60,00
EMBRAGUE 187,18 61 $ 837,68
BASE DE CAJA 15 10 $ 150,00
BMW 315-32 E21 TERMINAL MOD 12,5 5 % 62,50
CABLE DE MARCHA 32,17 5 % 160,85
CABLE EMB 15 5 % 75,00
CABLE EMBRAGUE 7,5 5 % 37,50
CABLE EMBRAGUE GOLF 14 3 3 42,00
CHAQUETA BIELA 9,5 5 % 47,50
FORRO EMBRAG 200X130X3 3,52 4 $ 14,08
KIT EMB. HY EXCEL MIT. LANCE 68 3 3 204,00
RETENEDOR CAJA DE CAMBIOS 2,04 10 $ 20,40
TOYOTA HILUX 2,4 STOUT II 6 3 $ 18,00
WAGNER 8 0Z. DOT3 21B 1,95 3 % 5,85
LUBRICANTES 469,11 168 $ 1.395,84
AGUA DESTILADA 1LT 0,68 12 $ 8,16
AGUA DESTILADA ACIDO 1LT 0,7 12 $ 8,40
ATFDEXRON Il LT 3,27 8 $ 26,16
DIESELMAX 15W40 Cl-4 94,43 2 $ 188,86
GB TURBO SL 20W50 89,42 2 3 178,84
GRASA AZUL ALTA TEMPERATURA 2,6 10 $ 26,00
KRONOSL SAE 40 84,05 2 $ 168,10
LIMPIADOR DE INYECTORES 3M 4,69 10 $ 46,90
LIMPIADOR PARTES DE FRENO 3M 3,23 10 $ 32,30
LIQUIDO DE FRENOS 3,57 10 $ 35,70
LUBRICANTE PENETRANTE WD 40-5,5 2,99 10 $ 29,90
MASILLA EPOXICA RALLYS 2,36 10 $ 23,60
MULT. 140 GL-4 71,26 2 $ 142,52
MULT. 80W90 GL-4 71,86 2 $ 143,72
REFRIGERANTE LUBRISTONE ROJO 2,48 10 $ 24,80
REFRIGERANTE LUBRISTONE VERDE 2,48 10 $ 24,80
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RETENEDOR CAJA DE CAMBIOS 2,04 10 $ 20,40
SELLO VALVULA ACCENT VERNA 1,08 10 $ 10,80
SILENCIADOR LUBRICANTE FRENOS
3M 12,5 10 $ 125,00
UNIVERSAL IN-OUT 5/16 NYLON TG1 0,83 6 $ 4,98
VALVODIESEL SAE 15W40 CH-4 12,59 10 $ 125,90
MOTOR 199,86 325 % 1.466,61
BANDA DISTRIBUCION 13,17 8 $ 105,36
BOMBA GASOLINA 28 3 3 84,00
BUJIA GREEN RESISTOR 13/16 1,45 30 $ 43,50
BUJIA MULTIVALVULAR 3/8 1,65 30 $ 49,50
CABLE BUIJIA 12,46 8 $ 99,68
EMPAQUE MTR HY H100 29,41 8 $ 235,28
EMPAQUE TAPA VALVULA 2,23 10 $ 22,30
FILTRO ACEITE FORD MAZDA CHEV 1,95 8 $ 15,60
FILTRO ACEITE PHA47C - PH2862 2,07 15 $ 31,05
FILTRO COMBUSTIBLE CHEV 4,32 12 $ 51,84
FILTRO GAS INY CHEV -CORSA -
FG1012 2,99 20 $ 59,80
FILTRO GAS INY DAEWO CONECTOR
FG1227 31 6 $ 18,60
FILTRO GAS INY FORD CORTO G111 3,02 8 $ 24,16
FILTRO GAS INY FORD EXPLOR
FG1018 LARGO 3,02 6 $ 18,12
FILTRO GAS INY KIA CARENTS 00/ 5,01 6 $ 30,06
FILTRO GAS INY VW GOLF VENTO 3,47 8 $ 27,76
FILTRO GAS UNIVERSAL V 5P 5,39 12 $ 64,68
FILTRO GASOLINA UNIV. AGF2 1,11 15 $ 16,65
FILTRO INYECTOR MEDIANO AIRE 0,39 24 $ 9,36
FILTROS VARIOS MODELOS AIRE 3,69 24 $ 88,56
JGO. EMPAQUES DW LANUS 30 2 $ 60,00
MANGUERA 12 8 $ 96,00
OIL (PH2835) VARIOS 1,61 12 $ 19,32
SILICON GRIS 2 12 $ 24,00
SILVERSTONE OIL FILTER, MAZDA,
FORD 1,66 12 3 19,92
TERMOSTATO 12,47 5 % 62,35
TROMPO GOL VW 4,72 3 3 14,16
VALVULAS EX. IN. CHEV 7,5 10 $ 75,00
SUSPENSION 276,34 74 3% 1.081,18
165/7 OER F570 FIRESTONE 58,24 33 174,72
BARRA LINK DLT CHEV 17,49 4 3 69,96
BASE AMORT DELT. ACC. VER. 14,46 4 $ 57,84
BOCIN PALANCA 6,24 10 $ 62,40
BUJE MESA SUSP INF CHEV 8,67 4 $ 34,68
CAUCHOS DE MORDAZAS 2 10 $ 20,00
CAUCHOS VARIOS 1,8 10 $ 18,00
F465-29 BRIGSTONE 64 3 3% 192,00



JGO AMORTIGUADOR DETAN

MESA SUSPENSION INF,

MEZA SUSPENSION

RODAMIENTOS JL693

ROTULA SUSP INF. CHEV

SOPORTE AMORTIGUADOR
Total general

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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2.5.5 Requerimiento de mano de obra
El siguiente cuadro, presenta el requerimiento de mano de obra, para la puesta en marcha del negocio:
Tabla No. 2.6

Requerimiento de mano de obra

SUELDO BASICO VACACIONES | FONDOS DE [ APORTE PATRONAL TOTAL No.
CARGO MENSUAL | ANUAL | 13 SUELDO | 14 SUELDO| BONO 50% RESERVA [ MENSUAL [ ANUAL | ANUAL POR | TRABAJADORES | TOTAL ANUAL
Gerente — Administrador | $ 800,00 | $ 9.600,00 | $ 800,00 | $ 264,00 | $ 100,00 | $ 400,00 | $ - |$ 9720($ 1.166,40 | $ 12.330,40 1 $  12.330,40
Contador $ 480,00 | $ 5.760,00 | $ 480,00 [ $ 264,00 |$ 100,00 |S$ 240,00 [ $ - |$ s5832[$ 699,84 S 7.543,84 1 $  7.543,84
Vendedor $ 390,00 | $ 4.680,00|S$ 390,00 [$ 264,00|$ 100,00|$ 19500 [ $ - |$ 4739[$ s6862[3 6.197,62 1 $  6.197,62
Despachador y encargado
de b%dega y g $ 300,00 [ $ 3.600,00 | S 300,00 ($ 264,00|$ 8000|S 150,00 ($ - |S 3645(S 437,40($ 4.831,40 1 $  4.831,40
Distribuidor mévil $ 270,00 |$ 3.240,00 | $ 270,00 |S$ 264,00 |S$ 80,00|$  13500]S$ - |$ 3281[$ 39366[$ 438266 1 $  4.382,66
Asistente de limpieza $ 270,00 |$ 3.240,00 | $ 270,00 |S$ 264,00 |$ 80,00|$  13500]S$ - |$ 3281[$ 39366[$ 438266 1 $  4.382,66
Guardia de seguridad $ 270,00 |$ 3.240,00 | $ 270,00 |S$ 264,00 |S 80,00|$  13500]S$ - |$ 3281[$ 39366[$ 438266 1 $  4.382,66

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

Nota: Los fondos de reserva se los calculara una vez cumplido el tiempo reglamentario.
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El requerimiento de activos fijos necesarios para la operacion del proyecto, se presenta el

siguiente cuadro resumen:

Tabla No. 2.7

Cuadro de requerimientos de activos fijos

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

CONCEPTO CANTIDAD |VALOR UNIT. |VALOR TOTAL
EDIFICIO
ARRENDAMIENTO LOCAL COMERCIAL 1] $ 550,00 | $  6.600,00
ADECUACIONES
ADECUACIONES EDIFICIO 1/ $ 1.340,00 | $  1.340,00
MUEBLES Y ENSERES $ 7.097,00
SILLONES TIPO SOFA 1 JUEGO S 880,00 | $ 880,00
SILLA ERGONOMICA CON ANTEBRAZO 3]s 120,00 | $ 360,00
SILLAS FIJAS CON ANTEBRAZO a4l s 53,00 | $ 212,00
MODULARES 3]s 640,00 | $  1.920,00
ESTANTERIAS 10| $ 150,00 | $  1.500,00
VITRINAS 2| $ 800,00 | $  1.600,00
ARCHIVADORES AEREOS 3]s 130,00 | $ 390,00
EXTINTORES 3| S 45,00 | $ 135,00
MATERIALES Y HERRAMIENTAS DE SEGUIRDAD 2| $ 50,00 | $ 100,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 3.160,00
COMPUTADORES 3]s 890,00 | $  2.670,00
IMPRESORA 2| $ 245,00 | $ 490,00
EQUIPOS DE OFICINA S 724,19
FAX-COP PANASONIC KX-FT931 1] s 110,00 | $ 110,00
CAJA REGISTRADORA 1] $ 420,00 | $ 420,00
TELEFONO INALAMBRICO 1] $ 59,99 | $ 59,99
JUEGO DE GRAPADORAS Y PERFORADORAS 3]s 23,40 | $ 70,20
SUMADORAS 2| $ 32,00 | $ 64,00
VEHiCULOS
MOTOCICLETAS 1/$ 1.480,00|$  1.480,00
TOTAL: $ 19.677,00
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2.5.7 Requerimiento de insumos y suministros

En cuanto al requerimiento de servicios basicos, insumos y suministros para la operacion

del negocio se detallan a continuacion:
Tabla No. 2.8

Requerimiento de insumos y suministros

COSsTO COSsTO COSsTO
CONCEPTO UNIDAD UNITARIO CANTIDAD | COSTO TOTAL MENSUAL ANUAL
SERVICIOS BASICOS
LUZ kw S 43,00 | $ 516,00
AGUA ms3 S 41,00 | $ 492,00
TELEFONIA minutos S 80,00 | $ 960,00
INTERNET - BANDA ANCHA 1200/600 S 43,00 | $ 516,00
COMBUSTIBLE GAL S 25,00 | $ 300,00
PUBLICIDAD
VAYAS DE PUBLICIDAD MTS S 18,90 12| S 226,80 | S 226,80 | $ 2.721,60
TRIPTICOS 1000 UNI | $ 23,00 1] s 23,00 | S 23,00 | $ 276,00
MATERIALES DE OFICINA S 498,95 [ $ 5.987,44
TALONARIOS IMPRESOS VARIOS 100 PAG S 22,00 3| s 66,00
POS IT MEDIANO UN S 0,28 12| $ 3,36
SENALADORES BANDERITAS UN S 1,10 10| $ 11,00
CARPETAS PLASTICAS UN LADO TRANSPARENTE UN S 0,35 12| S 4,14
CUADERNOS ESPIRAL UNIVERSITARIO CUADROS UN S 1,00 4] s 3,99
PAPEL BOND RESMA S 2,13 20| $ 42,60
FOLDER TIPO COLGANTE UN S 0,30 20| s 6,00
TINTA CORRECTORA TIPO ESFERO UN S 0,65 2| $ 1,30
ESFEROS PUNTA GRUESA AZUL UN S 0,18 8l s 1,47
LAPIZ HB CON GOMA DE BORRAR 12 UN S 0,20 6| S 1,20
GOMA EN BARRA 20 GR UN S 0,34 6| S 2,04
CINTA ADHESIVA UN S 0,90 12| $ 10,80
CINTA DE EMBALAJE UN S 1,10 10| $ 11,00
CLIPS PEQUENOS CAJ X 50 S 0,23 6| S 1,38
CLIPS MARIPOSA CAJ X 50 S 0,58 5| s 2,90
MASKING DE 2" X 40 YDAS UN S 1,29 6| S 7,72
PAPEL TERMICO PARA FAX ROLLO S 1,54 2| s 3,08
MARCADOR PERMANENTE PUNTA GRUESA UN S 0,36 a4l s 1,44
SACAGRAPAS UN S 0,38 5] S 1,90
AGUZADOR ELECTRICO UN S 28,96 1| s 28,96
LIGAS 8CM 1 KL S 4,91 1] s 4,91
SOBRE MANILA F5 UN S 0,07 20| s 1,32
ARCHIVADORES DE CARTON PLEGABLE LOMO 8 CMS |UN S 0,50 10| $ 4,99
BORRADOR DE LAPIZ PZ-20 UN S 0,12 6| S 0,70
CINTA ADHESIVA TRASNPARENTE 18X25 UN S 0,14 6| S 0,81
GRAPAS 23/8 CAJA S 4,70 2| $ 9,40
TONERS UN S 120,00 2] s 240,00
ARCHIVADORES TAMARNO OFICIO LOMO 4 CM UN S 1,87 12| $ 22,44
RESALTADORES UN S 0,35 6| S 2,10
SUMINISTROS DE ASEO S 162,47 | $ 1.949,64
DESINFECTANTE GLNS S 4,50 2]s$ 9,00
DETERGENTE LIQUIDO GLNS S 8,73 3| S 26,19
PAPEL HIGIENICO - MULTI HOJA - BLANCO UN S 0,97 50| $ 48,50
JABON LIQUIDO 135 ML S 1,30 40| S 52,00
TOALLAS DE ALGODON 70X40 CM UN S 2,15 5] s 10,75
FUNDAS PLASTICAS TRANSPARENTES (15X23 CM) 100 UN S 0,76 2] s 1,52
PANOS ABSORVENTES ANTIPELUZA (38X40 CM) UN S 0,36 6| S 2,16
BASUREROS PLASTICO 15 LTS CON TAPA UN S 2,85 3]s 8,55
AMBIENTADORES UN S 1,90 2] s 3,80
TOTAL DOLARES $ 1.143,22 $ 13.718,68

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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Para establecer la determinacion de las inversiones, se requiere identificar el capital

de trabajo necesario para la operacion de la empresa durante el ciclo de caja, es por

ello que para la determinacion del capital de trabajo se utilizara el método de periodo

de desfase, mediante el cual se establece la cuantia de los costos que deben

financiarse desde el momento en que se efectia la adquisicion de insumos o

productos hasta que se obtiene ingresos por la venta de los mismos, se ha

considerado para el periodo de desfase del presente proyecto el tiempo de 60 dias, en

vista de que el tiempo de comercializacion sera de 30 dias, mas un cierto porcentaje

de ventas que seran a crédito de 30 dias,

A continuacion se presenta el detalle del total de la inversion:

Tabla No. 2.9

Capital de Trabajo

(En dolares)

KT PERIODO
DETALLE KT ORIGINAL |  DESFASE
CAPITAL DE TRABAJO 126.081,34 20.725,70
ALQUILER LOCAL COMERCIAL 6.600,00 1.084,93
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS 28.639,56 4.707,87
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 15.411,68 2.533,43
STOCK DE PRODUCTOS 61.711,42 10.144,34
INTERNET 516,00 84,82
SERVICIOS BASICOS 1.968,00 323,51
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 1.949,64 320,49
MATERIALES DE OFICINA 5.987,44 984,24
PUBLICIDAD 2.997,60 492,76
COMBUSTIBLE 300,00 49,32

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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Una vez analizado los diferentes requerimientos necesarios para la operacion del

proyecto, se resumen a continuacion bajo el siguiente esquema:

Tabla No. 2.10

Cuadro de Inversiones - Anual

DESCRIPCION VALOR TOTAL
ACTIVOS FLIOS S 12.461,19
MUEBLES Y ENSERES S 7.097,00
EQUIPOS DE COMPUTACION S 3.160,00
EQUIPOS DE OFICINA S 724,19
VEHICULOS S 1.480,00
ACTIVOS DIFERIDOS S 7.420,00
GASTOS DESARROLLO DEL PROYECTO S 1.600,00
GASTOS DE CONSTITUCION S 600,00
PERMISOS MUNICIPALES S 320,00
GASTOS MISCELANEOS S 200,00
POLIZA DE SEGUROS S 3.360,00
ADECUACIONES EDIFICIO S 1.340,00

CAPITAL DE TRABAIO S 153.847,56

ALQUILER LOCAL COMERCIAL S 6.600,00
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS S 28.639,56
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS S 15.411,68
STOCK DE PRODUCTOS S 89.477,64
INTERNET S 516,00
SERVICIOS BASICOS S 1.968,00
SUMINISTROS DE LIMPIEZA S 1.949,64
MATERIALES DE OFICINA S 5.987,44
PUBLICIDAD S 2.997,60
COMBUSTIBLE S 300,00
TOTAL INVERSION: S 173.728,75

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

2.5.9 Calendario de Ejecucion del proyecto

Al desarrollar un proyecto es necesario un cronograma de planificacion, con el fin de

visualizar y evaluar la ejecucion y cumplimiento de los hitos y objetivos de la creacion de
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la empresa, en tal sentido a continuacién se presenta el cronograma de ejecucion

planificada del proyecto:

Tabla No. 2.11

Calendario de ejecucion del proyecto

ANO 2010

ANO 2011

ACTIVIDAD

MES 10 |MES 11

MES 12

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES 5

MES 6

MES 7

MES 8

MES 9

MES 10

MES 11

MES 12

INICIO DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

DESARROLLO DE PROYECTO

PRESENTACION Y FINALIZACION PROYECTO

CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

REGISTRO MERCANTIL

APORTE DE SOCIOS

TRAMITE PRESTAMO BANCARIO

ADECUACION DE INSTALACIONES

ADQUISICION DE ACTIVOS FIJOS

INSTALACION DE ACTIVOS FIJOS

SELECCCION Y CONTRATACION DE PERSONAL

NEGOCIACION CON PROVEEDORES DE REPUESTOS

COMPRA DE REPUESTOS

INICIO DE OPERACIONES

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto

2.6 Estudio de impacto ambiental

Para el presente proyecto el anélisis del impacto ambiental no es factible realizarlo en

vista de que el giro del negocio no es el de la fabricacién o produccién de repuestos

automotrices, sino el de comercializacién y venta, por lo que el resultado de las

operaciones de la empresa en cuestion de desechos tiene un minimo impacto al ser cajas

de cartdn, pléasticos entre otros.
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CAPITULO Il

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

En el presente capitulo, se desarrollara una planificacion estratégica y organizacional
como tal del proyecto, definiendo una estructura Optima que aporte al desarrollo y
consecucion de los objetivos y metas a través de una filosofia corporativa solida dentro de

la organizacion.

3.10Dbjetivos

3.1.1 Objetivo general
Disefiar la estructura organizacional de la empresa a fin de establecer su base
legal, filosofia corporativa y definir los niveles de responsabilidad de cada una de

las unidades de negocio.

3.1.2 Objetivo especifico

- Constituir a la empresa en su cuerpo juridico, a fin de cumplir con los
requisitos legales, fiscales, econdmicos que exige el estado ecuatoriano para
la operatividad de un negocio.

- Disefar una estructura organizacional flexible, con el fin de dinamizar el
flujo de informacidn y actividades entre la organizacion para alcanzar los

objetivos empresariales.
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- ldentificar a la empresa con una filosofia corporativa solida, mediante su
mision, vision, valores y principios a fin de establecerse en el mercado con

una imagen empresarial que proyecte confianza.

3.2 La Empresa

“Es la entidad u organizacién que se establece en un lugar determinado con el propdsito
de desarrollar actividades relacionadas con la produccién y comercializacion de bienes

.. . . . 9
y/o servicios en general, para satisfacer las diversas necesidades humanas”.

3.2.1 Base legal

Para empezar las actividades de la empresa se debe definir la base legal del proyecto
siendo ineludible plasmarlo por escrito. Por lo que el giro del negocio del presente
proyecto es la comercializacién y venta de repuestos automotrices geneéricos, con
domicilio en el sector centro de la ciudad de Quito, provincia de Pichincha; constituido
con cuatro socios en sus inicios, para lo cual se debe cumplir los requisitos que se detalla

a continuacion:

3.2.2 Constitucion de la empresa

Un paso inicial para la operatividad de una empresa es su constitucion en la que se
establecera las relaciones entre socios y en la cual se estipula por escrito, el reglamento
que permanecera inalterado por mucho tiempo y que regula las posiciones y las

responsabilidades generales y especificas de sus socios, que mientras mas preciso y claro

® SARMIENTO R. Ruben; “Contabilidad General”, Séptima Edicidn — Abril 2002
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es el reglamento y su base legal tanto en el alcance como la delimitacién existird una

sociedad que trabaje en armonia'®.

En este sentido como primer paso se describird la minuta de constitucion con un

profesional juridico.

La estructura legal del presente proyecto se basa en la constitucion de una compafiia de
responsabilidad limitada ya que existen ciertas ventajas en su constitucion y asociacion,
con varios requisitos a cumplir para la constitucion de la empresa, que se iran

desarrollando en los siguientes numerales.

Asi mismo uno de los requisitos primordiales para iniciar las operaciones es la obtencién
del Registro Unico de Contribuyente (RUC), ya que se deben inscribirse todas las
personas naturales, las instituciones publicas, las organizaciones sin fines de lucro y
demas sociedades, nacionales y extranjeras, dentro de los treinta primeros dias de haber
iniciado sus actividades econdmicas en el pais en forma permanente u ocasional y que

dispongan de bienes por los cuales deban pagar impuestos.

Y por lo tanto al constituirse como sociedad, debe presentar los siguientes documentos:

- Formulario 01A y 01B.

- Escrituras de constitucion.

- Nombramiento del Representante legal o agente de retencion.

- Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante Legal o
Agente de Retencion.

- Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral del

Representante Legal o Agente de Retencion.

10 BORELLO, Antonio, "El Plan de Negocios", Editorial McGraw-Hill, 2005
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Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio

fiscal

Una vez obtenido todos los documentos y requisitos legales se podra continuar con las

operaciones de la empresa.

La Superintendencia de Compafifas emite en su pagina web**, una guia de los aspectos

importantes que se deben cumplir para la inscripcion de una Compafiia dentro del

territorio ecuatoriano estableciendo los siguientes puntos:

El nombre.- En esta especie de compafiias puede consistir en una razon social, una
denominacién objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General
de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria
General de la Intendencia de Compafiias de Quito, o por el funcionario que para el
efecto fuere designado en las intendencias de compafias de Cuenca, Ambato,
Machala Portoviejo y Loja (Art. 92 de la Ley de Compafiias y Resolucion N°. SC.

SG. 2008.008 (R.O. 496 de 29 de diciembre de 2008).

El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de cada
compafiia debe ser claramente distinguido del de cualquier otra sociedad sujeta al
control y vigilancia de la Superintendencia de Compafias De conformidad con lo
prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual, el titular de un derecho
sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales que constatare que la
Superintendencia de Compafiias hubiere aprobado uno o méas nombres de las

sociedades bajo su control que incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres

11

http://www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Marco%20Legal/instructivo_soc.pdf
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comerciales u obtenciones vegetales, podrd solicitar al Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual —IEPI-, a través de los recursos correspondientes, la suspension
del uso de la referida denominacion o razén social para eliminar todo riesgo de

confusion o utilizacion indebida del signo protegido.

1.1.2 Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compafiias 0 a
su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucién de la compaifiia,
a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobaciéon del

contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).

1.1.3 Socios

1.1.3.1. Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no podran hacerlo
entre padres e hijos no emancipados ni entre conyuges. Art. 99 de la ley de

Compaiiias

1.1.3.2. Nimeros minimo y méximo de socios.- La compafiia se constituird con dos
socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de
Compaiiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero
del 2006, o con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare a
exceder este nimero debera transformarse en otra clase de compafia o disolverse

(Art. 95 de la Ley de Compaiiias).

1.1.4 Capital
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1.1.4.1.- Capital minimo.- La compafiia de responsabilidad limitada se constituye con
un capital minimo de cuatrocientos ddlares de los Estados Unidos de América. El
capital deberd suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en numerario
(dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en
dinero y especies a la vez. En cualquier caso las especies deben corresponder a la
actividad o actividades que integren el objeto de la compafiia. Si la aportacion fuere
en especie, en la escritura respectiva se hara constar el bien en que consista, su valor,
la transferencia de dominio a favor de la compafiia y las participaciones que
correspondan a los socios a cambio de las especies aportadas. Estas seran avaluadas
por los socios o por peritos por ellos designados, y los avaltos incorporados al

contrato.

Los socios responderan solidariamente frente a la compafiia y con respecto a terceros
por el valor asignado a las especies aportadas. (Articulos 102 y 104 de la Ley de
Compaiiias). Si como especie inmueble se aportare a la constitucion de una compafiia
un piso, departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal serad
necesario que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto de la
correspondiente declaracion municipal de propiedad horizontal cuanto del
reglamento de copropiedad del inmueble al que perteneciese el departamento o local

sometido a ese régimen.

El aporte de intangibles, se fundamenta en los articulos 1y 10 de la Ley de

Compariias en concordancias con los articulos 1 y 2 de la Ley de Propiedad
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Intelectual y en el Articulo Primero, inciso tercero de la Decisiéon 291 de la Comision
del Acuerdo de Cartagena y Articulos 12 y 14 de la Ley de Promocién y Garantia de

las Inversiones.

En esta clase de compafiias no es procedente establecer el capital autorizado. Y,
conforme a lo dispuesto en el articulo 105 de la Ley de la materia, esta compafiia

tampoco puede constituirse mediante suscripcion publica.

- 1.14. 2. Participaciones.- Comprenden los aportes del capital, son iguales,
acumulativas e indivisibles. La compafiia entregara a cada socio un certificado de
aportacion en el que consta, necesariamente, su cardcter de no negociable y el

namero de las participaciones que por su aporte le corresponde.

- 1.1.5 El objeto social: La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitida por la Ley, excepcion, hecha de operaciones de banco, segura,

capitalizacion de ahorro. Articulo 94 de la Ley de Compafiias
Con esta guia se identifica y define la categoria de empresa, la capacidad, socios,

participaciones, su capital y el objeto a la que se dedicara el proyecto.

3.2.3 Tipo de empresa

Existen varios criterios para clasificar a las empresas, las cuales se presentan a

continuacion:
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- Empresas del Sector econémico primario.- son empresas dedicadas a la extraccion de
las llamadas materias primas, que en su gran mayoria se lo realiza de la naturaleza
como por ejemplo: extraccion de madera, petroleo, minerales, pesca, agricultura,

ganaderia, entre otros.

- Empresas del Sector economico secundario.- se refiere aquellas empresas que
dedican a realizar bajo procesos de transformacién de las materias primas
convirtiendo en productos terminados, siendo estos la industria: textil, maderero,

refinacion, entre otros.

- Empresas del Sector econdémico terciario o de servicios.- en este sector se incluyen
aquellas empresas dedicadas a los servicios, cuya fuerza de trabajo tanto fisica como
intelectual es realizada por la capacidad humana, dentro de estas empresas se
encuentran: servicios financieros, hoteleros, juridicos, educacion, diversion,

restaurantes, entre otros.

En este sentido cabe mencionar que para el presente proyecto se establece como una
empresa comercial cuyo objeto empresarial sera la comercializacion y venta de repuestos

automotriz genérico, domiciliado en el sector centro del Distrito Metropolitano de Quito.

Asi como también la empresa se encuentra en el sector terciario o de Servicios, que
incluye aquellas empresas cuyo principal elemento es la capacidad humana en su forma
de realizar trabajos sean estos fisicos o intelectuales, y que generalmente son servicios

complementarios como la comercializacidn de repuestos automotrices genéricos.
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3.2.4 Razon social, logotipo, slogan.

Para la definicién de la razén social de la empresa se utiliza el método del lluvia de ideas,
en la cual se escogio entre varias opciones, y la nueva empresa en su razon social se
denominara como: “AUTO-REPUESTOS SA&ONA CIA. LTDA.” una buena eleccion,
todos tus repuestos al mejor precio, la misma que sera utilizada en todos los registros
legales para su constitucion y demas tramites juridicos, financieros y mercantiles, entre

otros.

Este nombre tiene un pronunciamiento llamativo y refinado, de facil remembranza y de

impacto en la mente del consumidor.

Asi también, mediante el mismo método de lluvia de ideas se elaboraron varios disefios

de logotipo como obteniendo como resultado el siguiente:

Grafico No. 3.1

Razon Social y Logotipo de la empresa

~
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En el logotipo se observar varios detalles y colores que el proyecto tomara como su
imagen, que incluye partes y repuestos de un vehiculo mostrando su giro del negocio, y

en la parte superior el nombre o razén social de empresa.

De igual manera, se determino un eslogan que daré a conocer el compromiso que tiene la

empresa con sus clientes y se denomina asi:
“Una buena eleccion, tus repuestos al mejor precio”

Expresando, que es la mejor opcién para la adquisicion de sus repuestos automotrices
genéricos al mejor precio que de la competencia, funcionando como estrategia de

penetracion en la mente del consumidor.

3.3 Base Filoséfica de la Empresa

La base filoséfica de la empresa es muy importante ya que su composicion, su relacién e
interaccion como un sistema entre los elementos del direccionamiento estratégico
conforman una base de cultura corporativa, la cual reflejara tanto del interior como el

exterior de la empresa.

3.3.1 Valoresy Principios

La empresa tendra como sus valores y principios para fundamentar el compromiso de una

cultura empresarial, los siguientes:
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Valores Principios

Con los valores y principios descritos anteriormente, ayudara con la proyeccion de una

imagen favorable al potencial mercado objetivo.

3.3.2 Vision

La vision consiste en relatar un parrafo en el que la alta gerencia observa a la empresa en
un futuro préximo, en el cual se desarrollara en condiciones favorables de acuerdo a las

perspectivas, esperanzas o suefios de los propietarios.
Para Auto-repuestos Sa&ona Cia. Ltda., se establece la siguiente vision:

“Auto-repuestos Sa&ona cia. Ltda.”

Vision - 2015

“Ser la empresa lider en la comercializacion y venta de repuestos automotrices genéricos
en el Distrito Metropolitano de Quito, con un asesoramiento de alto nivel técnico, amplio
stock de repuestos automotriz genéricos, brindando siempre productos y servicios de

calidad”
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3.3.3 Mision

La misidn es una expresion del propoésito de la organizacion: lo que desea lograr en el
entorno mas amplio. Actda como una mano invisible que guia al personal de la

organizacion®?

En tal sentido para el presente proyecto se establece como mision el siguiente escrito:

“Auto-repuestos Sa&ona cia. Ltda.”

Mision - 2015

“Entregar un servicio personalizado, técnico y de calidad al cliente, donde obtenga
productos y servicios que satisfagan su necesidad, en el tiempo oportuno y al mejor

precio”

3.3.4 Estrategias Empresariales

La definicion de estrategias empresariales es una responsabilidad de la alta gerencia
donde disertar, discutir y definir aquellas acciones, ideas, actividades, lineamientos y/o
decisiones a ejecutarlas para alcanzar algo, en definitiva los objetivos y metas, asi como
adaptarse al ambiente competitivo actual del mercado de la distribucion de repuestos
automotrices genéricos, en esa linea para la operatividad de la distribuidora de repuestos

en la Ciudad de Quito se aplicara las siguientes estrategias:

12 KOTLER, Philip, Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, México 2003.
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3.34.1 Estrategia de Competitividad (Desarrollo)

La estrategia competitiva o también llamada estrategia de desarrollo se basa en iniciativas
que tienden al cumplimiento del servicio a fin de atraer y satisfacer a los clientes actuales
y potenciales mediante lineamientos y acciones enfocando los recursos econémicos,
materiales asi como los humanos para mejorar el posicionamiento de la empresa en el

mercado a mediano y largo plazo.

El proyecto al ser netamente enfocado a la comercializacion de repuestos automotrices
genéricos y que tendrd un contacto directo con los clientes, seguird una estrategia mixta
basada en el liderazgo en costos ya que al distribuir productos genéricos estos son de
menor precio que los originales por lo tanto mas asequibles a la poblacion propietaria de
vehiculos, y eso unido al alto stock de surtido que mantendra el negocio para que tener un

tiempo de respuesta lato y el cliente disponga de su repuesto en el momento justo.

Estas estrategias de desarrollo se complementaran con un enfoque diferenciado, en el que
nuestros vendedores altamente capacitados podran brindar asesoria para cada uno de los
productos y vehiculos que tengan los clientes y de aquellos que necesiten un repuesto

automotriz.

Como resultado de la aplicacion de estas estrategias, obtendremos una ventaja
competitiva de la organizacién que nos ayudara a mejorar la posicién en el mercado,
fidelidad de nuestros clientes al brindar un buen producto y servicio con calidad y precio

justo.
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3.34.2 Estrategia de Crecimiento

La estrategia de crecimiento persigue como su nombre lo indica el crecimiento tanto de
las ventas o de la participacion en el mercado para estabilizar o reforzar el beneficio de la

empresa en mercados actuales o nuevos.™

Para la empresa la estrategia de crecimiento que se alineara es la de un crecimiento

intensivo interviniendo en el mercado de la siguiente manera:

= Con un precio similares, e inclusive menores al de la competencia.

» Introducciones de los productos en distintos canales de distribucion, y como se
tiene contemplado la entrega del producto via exprés con los repartidores
motorizados,

= Conjuntamente con un crecimiento vertical hacia delante donde se dispondré de
una pagina web de la empresa en la que podran hacer consultas de direccion,

variedad de repuestos, pedidos y reservas de repuestos automotriz, entre otros.

Con estas estrategias de crecimiento podremos internarnos en el mercado y tener un

horizonte de tiempo en base a lo planeado.
3.34.3 Estrategia de Competencia

La estrategia de competencia, se basa en lugar o posicion que se quiere permanecer en la
actualidad o en un futuro como empresa en base al comportamiento del mercado y

especificamente frente a los competidores.

En este sentido la empresa distribuidora de repuestos automotrices genéricos se definiria

como una estrategia de competencia de seguidora en el mediano plazo, hasta tener un

3 SALAZAR P. Francis, Estrategia Managment Advise & Consulting, 2007.
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conocimiento mas profundo del mercado, para luego empezar con una estrategia como
retador una vez evaluado correctamente la capacidad de reaccion del lider y el
dimensionamiento de los recursos necesarios para crecer en el mercado y ver su

desarrollo favorable de la empresa.

3.4 Estrategias de mercadotecnia

Como lo define Philip Kotler y Gary Armstrong la légica de mercadotecnia con el que la
unidad de negocios espera alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, y consiste en
estrategias especificas para mercados meta, posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia
y los niveles de gastos en mercadotecnia'®; las estrategias de mercadotecnia son de suma
importancia para que el proyecto tenga una herramienta del cual dara lineamientos para

sobrevivir en el mercado competitivo.

3.4.1 Estrategia de Precio

El precio es el valor monetario que le asignamos a nuestros productos al momento de
ofrecerlos a los consumidores. Como se menciono en el capitulo nimero uno se

establecieron estrategias como las siguientes:

- Ofrecer descuentos especiales para lograr una distribucién masiva.
- Establecer el precio a niveles méas bajos de la competencia, durante el tiempo de
doce meses con el fin de lograr penetrar en el mercado
- Programar ofertas a los clientes, mediante el armado de kits 0 combos, como es:
Kit de frenos: por la compra de 3 o mas Pastillas o zapatas, adicional

liquido de frenos.

" KOTLER P. y ARMSTRONG G., Fundamentos de Marketing - la estrategia de mercadotecnia - 2008
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Kit de Aceite: por la compra del aceite 20W50 gratis filtro de aceite.

Kit ABC: Se armara kits, con lo necesario para un mantenimiento
frecuente que es de ABC, conteniendo lo siguiente: Filtro de Aire, Filtro
de Gasolina y paquete de bujias.

- Se establecera descuentos por volimenes de compra y fidelidad del cliente, de
acuerdo a una investigacion con la competencia, a fin de establecer los
descuentos y precios mas bajos basados en la base de datos de todos los
clientes.

- Como principal punto, implementar el pago por medio de tarjeta de crédito, de

acuerdo a la investigacion de campo y la preferencia de los consumidores.

3.4.2 Estrategia de Promocion

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de
un producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o inducir su compra o

adquisicion.

En tal sentido, en el caso de la venta de repuestos automotrices genéricos se considerara
importante informacion de la investigacion de campo en lo que respecta a las preferencias
0 recomendaciones por parte del cliente; de acuerdo a los resultados de la pregunta No.
13 “Que recomendaciones propondria usted como mas importantes para su Servicio” el
mensaje de la promocion se debe enfocar en brindar Productos de Calidad, a un precio
accesible adicionalmente que el mensaje transmita que existira un respaldo de la empresa

mediante una garantia y un disponibilidad de stocks inmediata.
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Adicionalmente existen varios canales donde se puede dar a conocer a la empresa y sus
productos y servicios, mediante vallas publicitarias, vallas mdviles — transporte publico,

en medios de radiodifusion que es un medio mas econdémico y de gran audiencia.

Asi también, una estrategia importante es mantener un contacto con los potenciales
clientes indirectos, quienes son los propietarios de Talleres de servicio Mecanico
automotriz, a los cuales asisten los propietarios de vehiculos para hacer mantenimiento de
los mismos, y que reciben la recomendacion de los profesionales de la mecanica

automotriz a donde acudir y adquirir los repuestos automotrices genéricos.

3.4.3 Estrategia de Producto

El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los consumidores. En el
sector automotriz existe una amplia gama de partes y piezas para el mantenimiento de
vehiculos de lo cual el mercado ofrece repuestos genuinos u originales que son aquellos
fabricado por el propio fabricante del vehiculo por tal motivo poseen un elevado costo, o
asi también los denominados genéricos o alternativos que no son hechos por el fabricante
de marca, sino por otras empresas que los fabrican segun las especificaciones del
fabricante "original”, con similares caracteristicas de calidad y durabilidad sin estar

apadrinados por una marca, por esta razon, los repuestos genéricos tienen un bajo costo.

Los productos que se pretenden ofrecer al mercado dentro de la gama de partes y piezas
se enfocaran a la linea de repuestos de la marca de vehiculos Chevrolet al dominar el
mercado con un 43 % en el afio 2009 a nivel nacional y el incremento de ventas en el

Distrito Metropolitano de Quito es del 40%.
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Por tal motivo esta preferencia del mercado ha establecido como mayor consumo la
Marca de vehiculos Chevrolet y por consiguiente la fabricacion en gran volumen de

repuestos genéricos ajustados para esta marca, siendo de mayor demanda en el mercado.

La caracteristica que presentan los repuestos automotrices genéricos son las siguientes:

- Bajo costo, a comparacion de los repuestos originales.

- Manejo de disponibilidad inmediata, debido a que, por su bajo costo brinda la
posibilidad de poseer stocks variados y en gran cantidad, ya que no se debe contar
con montos altos de inversion.

- Calidad de similares caracteristicas a los repuestos originales.

- Durabilidad, con garantia de féabrica de similar periodo con los repuestos

originales.

3.4.4 Estrategia de Plaza

La plaza o distribucion consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde
se venderan u ofreceran nuestros productos a los consumidores, asi como en determinar la

forma en que los productos seran trasladados hacia estos lugares o puntos de venta.

Al momento de hablar de plaza se hace referencia a donde se ofrecera el producto y

aquellos canales de distribucion.

La accesibilidad a un lugar es primordial para que las personas deseen ingresar y adquirir
un producto, en el caso del proyecto este, se ubicara en un sector de mayor densidad de

Talleres de servicio mecanico automotriz por lo que conjuntamente con una adecuada
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estrategia de comunicacion directa con los propietarios de los mismos, como se establecid

la estrategia de promocion anteriormente.

Asi también, con las bondades de la tecnologia y la internet se propendera también la
venta a través de correo electronico o catalogo, brindando mayor facilidad y rapidez de

repuesta en la venta de repuestos.

3.4.5 Estrategia de Distribucion

Como estrategias de distribucion se establecera mediante un canal directo, en el que se
negociara directamente como los proveedores, aquellas importadoras que distribuyen a

mayoristas, logrando asi obtener un precio mas bajo que el de la competencia.

3.5 Laorganizacion

Al igual que al aspecto legal, una precisa reglamentacion de las tareas extendida a todo el
personal de la empresa es también no solo funcional en relacién con el proceso racional
de la divisién del trabajo, sino también con la operacion necesaria para una eficaz labor
gerencial; las personas interactlan entre si dentro de la organizacion es por eso que se
debe definir una posicion organizativa clara, comprension en el sistema empresarial y de
la cual se seguira en base a procedimientos e instructivos y en su cumplimiento eficiente

y eficaces de los objetivos.
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3.5.1 Descripcion de funciones y perfiles

Para desarrollar la descripcion de funciones se ha tomado en cuenta el cuadro de
requerimiento de mano de obra, en tal sentido a continuacion se describe las funciones y

perfiles que se requiere para cada unidad de negocio y cargo:
Junta de Accionistas
Misiéon del Puesto

Corresponde a un grupo de personas, las cuales de entro otras cosas la definicion de la
constitucion y escrituras de la empresa, con lo que realizara juntas periddicas en la cual
supervisara las funciones del Gerente general, y emita politicas o lineamientos en la que

precautelen la estabilidad y desarrollo de la empresa.
Actividades

- Definicion de politicas y lineamientos integrales para la empresa

- Andlisis y supervision de resultados de la empresa.
Formacion Académica
Superior completo
Especialidad: Ingenieria Comercial o afines.
Experiencia: 2 afios de experiencia en funciones similares.
Conocimientos

- Planificacion estratégica.

- Legislacion de compaiiias.
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Destrezas Personales

- Pensamiento Analitico.
- Razonamiento Inductivo.
- Trabajo en Equipo.

- Liderazgo.

Gerente — Administrador

Misién del Puesto

Dirigir y definir actividades para alcanzar los objetivos empresariales de la organizacion,

asi como la planificacion y supervision de la gestion de cadena de abastecimiento.

Actividades

- Planificacién y definicidn de estrategias empresariales.
- Representacion como persona juridica de la empresa.

- Direccion de la organizacion.

- Negociacion con Proveedores y clientes

- Planificacién de ventas y compras

- Planteamiento de objetivos de ventas.

- Negociacion con proveedores y clientes.

Formacion Académica

Superior completo

Especialidad: Ingenieria Comercial, finanzas o afines.

Experiencia: 2 afios de experiencia en funciones similares.
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Conocimientos

- Planificacion estratégica.

- Legislacion de compaiiias.

- Cultura organizacional.

- Manejo de sistemas informaticos

- Negociacion.

Destrezas Personales

- Razonamiento Inductivo.
- Trabajo en Equipo.
- Liderazgo.

- Oratoria.

Gerente Financiera - Administrativa

Misién del Puesto

Planificar y estructurar los movimientos y estados financieros de la empresa, obteniendo

los mejores resultados financieros.

Actividades

- Planificacién Financiera y Administrativa.
- Planteamiento de objetivos financieros.
- Elaboracion de presupuestos.

- Elaboracion de los estados financieras de la empresa

Formacion Académica

Superior completo



135

Especialidad: Ingenieria Finanzas, CPA.

Experiencia: 2 afios de experiencia en funciones similares.

Conocimientos

- Planificacion estratégica.
- Legislacion de compaiiias.
- Cultura organizacional.

- Manejo de sistemas informaticos

Destrezas Personales

- Pensamiento critico.

- Desarrollo del pensamiento inductivo
- Trabajo en Equipo.

- Liderazgo.

- Oratoria.

Vendedor

Misidn del Puesto

Brindar soporte y asesoramiento a clientes, proyectando una buena imagen institucional.

Actividades

- Atencion al cliente.

- Asesoramiento técnico.

- Exposicion de la linea de productos.
- Cuadre de caja

- Registro de ventas diarias
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Formacion Académica

Superior completo o parcial

Especialidad: Ingenieria Finanzas, Técnico en mecénica automotriz o afines.

Experiencia: 2 afios de experiencia en funciones similares.

Conocimientos

- Atencion al cliente.
- Manejo de sistemas informaticos
- Conocimientos en mecanica automotriz

- Conocimientos basicos de contabilidad.

Destrezas Personales

- Pensamiento critico.

- Desarrollo del pensamiento inductivo
- Trabajo en Equipo.

- Oratoria.

- Capacidad de negociacion.

- Cordialidad.

Distribuidor Movil

Misién del Puesto

Transportar y distribuir los productos a la ubicacion del cliente, a un tiempo prudente y

seguridad confiable.



137

Actividades

- Atencion al cliente.
- Traslado de productos.

- Mantener en buen estado el vehiculo asignado.

Formacion Académica

Bachiller completo

Especialidad: en todo campo.

Experiencia: 1 afios de experiencia en funciones similares.

Conocimientos

Atencion al cliente.

Manejo de sistemas informaticos

Conocimientos basicos de contabilidad.

Poseer licencia para motocicleta.

Destrezas Personales

- Pensamiento analitico y ubicacion.

- Ubicacion répida de direcciones en la ciudad.
- Trabajo en Equipo.

- Cordialidad.

- Confiabilidad.
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Encargado de Bodega

Misién del Puesto

Custodiar y almacenar los productos en la bodega.

Actividades

- Atencion al cliente interno.

- Recibir y almacenar los repuestos en bodega.
- Registrar ingresos y egresos de los productos.
- Registrar movimientos de inventarios.

- Mantener en buen estado la bodega.

Formacion Académica

Bachiller completo o superior parcial

Especialidad: fisico matematico, ciencias, contabilidad.

Experiencia: 1 afios de experiencia en funciones similares.

Conocimientos

- Atencion al cliente interno.
- Manejo de sistemas informaticos
- Conocimientos bésicos de contabilidad.

- Conocimiento en almacenamiento e inventarios.

Destrezas Personales

- Pensamiento analitico e inductivo.

- Trabajo en Equipo.
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- Cordialidad.
- Confiabilidad.
Despachador

Misién del Puesto

Organizar ordenes de pedido que se generen en la venta de productos.

Actividades

- Atencion al cliente interno.
- Preparar ordenes de pedido
- Organizar y almacenar por pedidos de productos.

- Asesoria técnica en productos.

Formacion Académica

Bachiller completo o superior parcial

Especialidad: fisico matematico, técnico en mecanica automotriz o similares

Experiencia: 1 afios de experiencia en funciones similares.

Conocimientos

- Atencion al cliente interno.
- Manejo de sistemas informéticos
- Conocimientos béasicos de contabilidad.

- Conocimiento en mecénica automotriz.

Destrezas Personales

- Pensamiento analitico e inductivo.
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- Trabajo en Equipo.
- Cordialidad.

- Confiabilidad.

3.5.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional muestra la necesidad de organizar e identificar mediante la
elaboracion de un grafico; el cual generalmente representa la estructura de la empresa en

orden jerarquico y dividido por funciones o tareas especificas.

En sintesis; la buena organizacion dependera de la mejor organizacién tanto para una
buena interaccion entre las areas, en la comunicacion y flujo de actividades para alcanzar
el objetivo propuesto, el cual es: obtener la mayor tasa de rentabilidad, y tener una
efectiva interrelacién. A continuacion se presenta la organizacion estructural jerarquica

de la empresa:
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Grafico No. 3.2

Organigrama Estructural

Junta General de
Accionistas

Gerente
Administrador

Unidad Contable y de Unidad de Negocios y Unidad de Logistica y
Servicios Generales ventas Bodega
Asistente de Limpieza — Vendedor 1 —— Encargado de Bodega
Guardia de Seguridad ke Distribuidor movil 1 — Despachador 1

Fuente: Estudio Técnico.

Elaborado por: Autor del proyecto.



3.5.3 Estructura funcional

A continuacion se presenta el organigrama funcional de la empresa:

Grafico No. 3.3

Organigrama funcional

Junta de Accionistas

Definicién de
constituciéon y
escrituras de la
empresa
Juntas para
establecer
politicas

Gerencia General

Planificacién y
definicién de
estrategias
Definicién de
Objetivos
organizacionales
Representacién
legal
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Unidad Contable y de
Servicios Generales
- Planificacién
Financiera y
Administrativa
- Planteamiento de
objetivos
financieros

Unidad de Negocios y
ventas

Planificacién en
Ventas

Planteamiento de
objetivos de ventas
Negociacién con
Proveedores

Unidad de Logistica y
bodegas

Planificacién de la
cadena de
abastecimiento
Planteamiento de
objetivos de
compras
Coordinacién de
compras

Registro Contable
Gestion y control
del Recurso
Humano

Manejo y control
de bienes muebles e
inmuebles

- Atencién directo
del cliente.

- Exposicion de la
linea de productos

- Venta de productos

- Cuadre de caja

- Registro de ventas
diarias.

- Almacenamiento de
productos

- Planificacién de la
entrega de pedidos

- Custodio
Preparacién de
pedidos.

- Reparto productos

Elaborado por: Autor del proyecto.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

El presente capitulo establece los estados financieros presupuestados de la empresa a ser
creada, considerando las tres inversiones basicas del proyecto como son: activos fijos,
activos intangibles, capital de trabajo; asi como también los presupuestos de ingresos y
egresos, y demas gastos de operacion incurridos por la empresa, para luego determinar
los indicadores financieros y de esta manera se pueda determinar la viabilidad o no del

proyecto.

4.10Dbjetivos

4.1.1 Objetivo general

- Establecer y sistematizar la informacion financiera obtenida en el estudio, que

permita determinar la viabilidad o no del proyecto.

4.1.2 Objetivo especifico

- ldentificar y definir los requerimientos econémicos totales de inversion, a fin
de constituir la estructura del financiamiento del proyecto.
- Identificar y establecer el presupuesto de ingresos, egresos, costos y gastos

del proyecto con el fin de estructurar los estados financieros del proyecto.
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- Proyectar los flujos de caja tanto del inversionista como del proyecto, con el
fin de visualizar el efectivo que necesitara y dispondra el proyecto.
- Analizar y evaluar los indices financieros del proyecto, a fin de tomar la

decision de invertir o no en el proyecto.

4.2 Presupuestos

Un presupuesto es el plan de accién en el que consta una estructura de rubros expresada
en valores que se han previsto y que debe cumplirse en un periodo de tiempo, bajo
condiciones que previo analisis estas sean previsto de acuerdo al ambiente econémico en

el que desarrolla sus actividades.

4.2.1 Presupuesto de Inversion

El presupuesto de inversién estructura y sistematiza los requerimientos financieros en lo
que respecta a los activos fijos sean estos los muebles y los inmuebles, aquellos activos
intangibles o diferidos, asi como también el capital de trabajo necesario previsto para

iniciar la operacion econdmica de la empresa durante un periodo de tiempo.

4.2.1.1 Activos Fijos

Los activos fijos estan constituidos por los bienes mueble e inmuebles propiedad de la
empresa dedicada a la produccion vy distribucién de los productos o servicios ofrecidos

por ellas, adquirida por un horizonte de tiempo de vida del proyecto.

Para el caso del presente estudio, la inversion de activos fijos se detalla a continuacion:



Tabla No. 4.1

Activos Fijos

DESCRIPCION VALOR (3$)
MUEBLES Y ENSERES 7.097,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 3.160,00
EQUIPOS DE OFICINA 724,19
VEHICULOS (MOTOCICLETA) |  1.480,00

TOTAL: 12.461,19

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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Contemplando el uso continuo de los activos fijos, se aprovisionard un valor econémico

destinado para el mantenimiento peridédico de los mismos, segin se presenta en la

siguiente tabla:

Tabla No. 4.2

Cuadro distributivo de mantenimiento de Activos Fijos

VALOR UNIT. VALOR
BIEN CANTIDAD | PERIODO | FRECUENCIA MANT. ($) TOTAL ($)
EXTINTORES 3[  Anual 2 30,00 180,00
MATERIALES Y HERRAMIENTAS DE SEGU 2[  Anual 1 10,00 20,00
COMPUTADORES 3]  Anual 4 25,00 300,00
IMPRESORA 2[  Anual 4 5,00 40,00
FAX-COP PANASONIC KX-FT931 1]  Anual 1 20,00 20,00
CAJA REGISTRADORA 1]  Anual 2 15,00 30,00
MOTOCICLETAS 1| Bimensual 6 60,00 360,00
INSTALACIONES EDIFICIO 1] Anual 4 150,00 600,00
TOTAL MANTENIMIENTO: 1.550,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autor del proyecto
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4.2.1.1.1 Depreciaciones

La mayoria de los activos fijos poseen una vida Util limitada, ya que la depreciacion es
considerada, como la pérdida paulatina del valor de los activos fijos por desgaste u
obsolescencia ya sea por el uso, el deterioro fisico causado por varios factores, tanto
ambientales como climaticos, la perdida de utilidad al momento de comparar con el
desarrollo de la nueva tecnologia. Esta depreciacion representa un gasto o asi también el
costo dentro de los activos, que corresponde a cada periodo fiscal el cual se reparte el

costo del activo a lo largo de la vida util.

La depreciacion de los activos fijos, estad dada por la Ley de Régimen Tributario Interno
aceptado por el SRI, la empresa Distribuidora, utilizara el método de linea recta a fin de
depreciar sus activos, este método se utiliza en la practica debido a que establece los
limites maximos aceptados por el SRI como consecuencia del gasto deducible para el

pago del Impuesto a la Renta.



Cuadro de depreciacion de Activos Fijos

Tabla No. 4.3
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CONCEPTO VALOR DE VIDA UTIL| % LEGAL ANOS VALOR VALOR EN

ADQUISICION 1 2 3 4 5 ACUMULADO LIBROS
MUEBLES Y ENSERES S 6.962,00 10 10%| S 696,20 | $ 696,20 | $ 696,20 | S 696,20 | S 696,20 | $ 3.481,00 | $ 3.481,00
EXTINTORES S 135,00 10 10%| S 13,50 [ $ 13,50 | $ 13,50 | $ 13,50 | $ 13,50 [ $ 67,50 | S 67,50

EQUIPO DE COMPUTACION S 3.160,00 3[ 33,33%|S$ 1.053,33|S$ 1.053,33|S$ 1.053,33|$ - S - $ 3.160,00 | $ -
RENOVACION EQUIPO DE COMPUTACION S 3.160,00 3[ 33,33%| S - $ - $ - S 1.053,33|$ 1.05333|S$ 2.106,67 | S 1.053,33
EQUIPOS DE OFICINA S 724,19 10 10%| S 72,42 | $ 72,42 | $ 72,42 | S 72,42 | S 72,42 | $ 362,10 | $ 362,10

VEHICULOS (MOTOCICLETA) S 1.480,00 5 20%| $ 296,00 | $ 296,00 | $ 296,00 [ S 296,00 | S 296,00 | $ 1.480,00 | $ -
SUMAN:[ $ 15.621,19 $ 213145|$ 2.13145($ 2.13145($ 2.13145($ 2.13145|$ 10.657,26 | $ 4.963,93

Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno.

Elaborado por: Autor del proyecto
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4.2.1.2 Activos Intangibles

Los activos intangibles representan la posicién o derechos que se adquieren con la
expectativa de que estos brinden beneficios especificos a las operaciones en la
produccion o comercializacion de la empresa en un cierto periodo que se extienden méas
alla de aquel en que fueron adquiridos. Los activos intangibles para ser considerados
como activos y no como gastos deben cumplir con el requisito de generar beneficios para
la empresa, ya sean estos con el aumento de ingresos o reduciendo los costos, cuyo monto

sea suficiente y permita ser recuperables a través de la amortizacion™.

A continuacion en la tabla No. 4.4 se presentan los activos intangibles:
Tabla No. 4.4
Activos Diferidos

(En ddlares)

ACTIVOS DIFERIDOS 7.420,00
GASTOS DESARROLLO DEL

PROYECTO 1.600,00

GASTOS DE CONSTITUCION 600,00

PERMISOS MUNICIPALES 320,00

GASTOS MISCELANEOS 200,00

POLIZA DE SEGUROS 3.360,00
ADECUACIONES 1.340,00

Fuente: Proformas e investigacion de campo.

Elaborado por: Autor del proyecto

1> SAPAG CH. NASSIR Y REINALDO, Preparacién y Evaluacién de Proyectos, McGraw-Hill, Cuarta Edicidn.
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4.2.1.3 Amortizaciones

Es la cota fija que se establece por periodo contable, como consecuencia de las
inversiones 0 gastos anticipados, los que no son imputables en un solo afio (periodo
contable); permitiendo de esta manera a la empresa la racionalizacion o prorrateo del

gasto en funcién del tiempo estipulado por la ley.*®

Para establecer y constituir una empresa, se debe incurrir en gastos previo a la iniciacion
de sus actividades y que estardn dados por: los gastos de constitucion, gastos de

instalacion, gastos de innovacion y desarrollo, entre otros.

Igual que en los activos fijos los activos intangibles también tienen su aplicacion segin la
Ley De Régimen Tributario Interno y su Reglamento; que establece la amortizacién de

los mismos en un periodo de cinco afios, en cuotas iguales, o su equivalente al 20% anual.
Tabla No. 4.5

Amortizacién de Activos Diferidos

PORCENTAJE ANOS
CONCEPTO VALOR LEGAL T 5 3 7 z
ACTIVOS DIFERIDOS $ 7.420,00 20% $ 1.484,00 | $ 1.484,00 | $ 1.484,00 [ $ 1.484,00 | $ 1.484,00

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del proyecto

4.2.14 Capital de Trabajo

Toda empresa para poder iniciar sus actividades y operar, requiere de la inversion de

recursos para cubrir las necesidades tanto de insumos, materias primas, recurso humano,

® SARMIENTO R. Ruben; “Contabilidad General”, Séptima Edicion — Abril 2002




150

adquisicion y reposicion de activos fijos, etc. Estos recursos deben estar disponibles al

corto plazo para poder cubrir las necesidades de la empresa oportunamente.

El capital de trabajo estd dado por los activos y pasivos corrientes que la empresa debe

contar para sus necesidades de operacion durante un periodo de tiempo.

El capital de trabajo determinado en forma eficiente permite:

- Cubrir de forma oportuna las obligaciones contraidas a corto plazo.
- Disponer de un adecuado nivel de inventarios.

- Indica el nivel de solvencia y liquidez de la empresa.

Para la determinacion del capital de trabajo se utiliza el método de periodo de desfase,
mediante el cual se establece la cuantia de los costos que deben financiarse desde el
momento en que se efectta la adquisicion de insumos o productos hasta que se obtiene
ingresos por la venta de los mismos, se ha considerado para el periodo de desfase del
presente proyecto el tiempo de 60 dias, en vista de que el tiempo de comercializacién sera

de 30 dias, més un cierto porcentaje de ventas que seran a crédito de 30 dias,

A continuacion se presenta el detalle del total de la inversidn, que se requerira como

inversion inicial y el indice de costo de capital de trabajo conjuntamente:



Tabla No. 4.6

Costo de Capital de Trabajo

(En ddlares)
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KT PERIODO
DETALLE KT ORIGINAL DESFASE
CAPITAL DE TRABAJO 153.847,56 25.290,01
ALQUILER LOCAL COMERCIAL 6.600,00 1.084,93
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS 28.639,56 4.707,87
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 15.411,68 2.533,43
STOCK DE PRODUCTOS 89.477,64 14.708,65
INTERNET 516,00 84,82
SERVICIOS BASICOS 1.968,00 323,51
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 1.949,64 320,49
MATERIALES DE OFICINA 5.987,44 984,24
PUBLICIDAD 2.997,60 492,76
COMBUSTIBLE 300,00 49,32

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Autor del Proyecto.

El capital de trabajo esta dado por la siguiente formula:

ler =( 365

Donde:

- ICT: indice del Capital del trabajo

- nd: Namero de dias de desfase (60 dias)

Por lo tanto reemplazando se obtiene:

365

$153.847,56
ICT = ————

Costo anual del KT
) X nd

>><60

ICT = $25.290,01
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4.2.2 Cronograma de Inversiones

El cronograma de inversiones muestra la estructura de los desembolsos de efectivo a
manera de inversiones, en forma planificada teniendo en cuenta fundamentalmente el
monto de inversiones programado para el horizonte de tiempo del proyecto, con la
finalidad de lograr un flujo balanceado de inversiones anuales considerando ya sean por
el reemplazo de activos fijos que por su depreciacion u obsolescencia tecnolégica o del

mercado sean necesarios de su actualizacién o renovacion de estos activos.

El cronograma de inversiones para el presente proyecto se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No. 4,7
Cronograma de Inversiones
ANOS
CONCEPTO 0 2011 2012 2013 2014 2015

ACTIVOS FIJOS $ 12.461,19 $ $ $  3.160,00

MUEBLES Y ENSERES $ 7.097,00

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 3.160,00

EQUIPOS DE OFICINA $ 724,19

VEHICULOS $ 1.480,00

RENOVACION EQUIPO DE COMPUTACION $ 3.160,00 $  3.160,00
ACTIVOS DIFERIDOS $ 7.420,00 $ $ $

GASTOS DESARROLLO DEL PROYECTO $ 1.600,00

GASTOS DE CONSTITUCION $ 600,00

PERMISOS MUNICIPALES $ 320,00

GASTOS MISCELANEOS $ 200,00

POLIZA DE SEGUROS $ 3.360,00

ADECUACIONES $ 1.340,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 25.290,01 $ $ $

ALQUILER LOCAL COMERCIAL $ 1.084,93

SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS $ 4.707,87

SUELDOS Y SALARIOS VENTAS $ 2.533,43

STOCK DE PRODUCTOS $ 14.708,65

INTERNET $ 84,82

SERVICIOS BASICOS $ 323,51

SUMINISTROS DE LIMPIEZA $ 320,49

MATERIALES DE OFICINA $ 984,24

PUBLICIDAD $ 492,76
COMBUSTIBLE $ 49,32
TOTAL INV. ACT. FIJOS + CAPITAL DE TRABAJO $ 45.171,20 $ $ $ 3.160,00
10% IMPREVISTOS $ 4.517,12
TOTAL INV. ACT. FIJOS + CAPITAL DE TRABAJO + IMPRH $ 49.688,32 $ $ $ 3.160,00

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por: Autor del Proyecto.
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4.2.3 Presupuesto de Operacién

Como punto preliminar se deber realizar el presupuesto de operacion los cuales son
valores estimados que conforman las erogaciones e ingresos de dinero desde la
produccién hasta los gastos que conlleve ofertar el producto o servicio, dentro de este
presupuesto se encuentran los presupuestos de ventas, presupuestos de egresos, gastos
administrativos, entre otros, de los cuales se resumen en un estado de pérdidas y

ganancias proyectado, en este sentido se detalla los siguientes presupuesto:

423.1 Presupuesto de Ingresos

El Presupuesto de Ingresos es aquel presupuesto que mediante la estimacion de ventas se
podra proyectar los ingresos que la empresa generara en un periodo de tiempo por la

actividad econdémica y comercial que realiza.

Esta proyeccion de ingresos es un el punto de partida para la implantacién y
determinacion de todo programa presupuestaria de toda empresa, la cual estad conformada

por el presupuesto de ventas y por el presupuesto de otros ingresos.

Para establecer el presupuesto de ingresos anuales se considero los datos de la demanda
insatisfecha proyectada que se obtuvo en el Capitulo 1 sobre las unidades a vender, el
precio del producto y las politicas de ventas; en este sentido se considera un crecimiento
de las ventas de acuerdo a la demanda insatisfecha y un aumento de los precios segun la
tasa de inflacion anual (Enero 2011/Enero 2010) del 3,17%, de acuerdo a la publicacion

del Banco Central del Ecuador.

El consumo promedio de los productos se determina de acuerdo a una pregunta de la

investigacion de mercados que fue formulada y que responde al siguiente enunciado:
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Tabla No. 4.8

¢ Cuantas veces en el afio lleva hacer mantenimiento de su vehiculo?

CONSUMO DE
PRODUCTOS FRECUENCIA
1VEZ 10
2 VECES 28
3 VECES 35
4 VECES 34
5 VECES 7
6 VECES 17
8 VECES 3
12 VECES 5
139

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: Autor del proyecto.

Para obtener la equivalencia en promedio se aplica la siguiente expresion:

Consumo promedio

_<(1><10)+(2><20)+(3x35)+(4x34)+(5x7)+(6x17)+(8><3)+(12x5)>
h 139

(10) + (40) + (105) + (136) + (35) + (102) + (24) + (60))

Consumo promedio = < 139

Consumo promedio = 3,79 productos de repuestos por afio

El consumo proyectado, se establece de acuerdo la demanda insatisfecha del mercado
objetivo y conforme la participacién de mercado que se propone la empresa esto es del

5%, por lo tanto a continuacion describe el presupuesto de ingresos:



Tabla No. 4.9

Presupuesto de Ingresos Anuales por Linea de Repuesto
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VENTAS PROYECTADAS LINEA

VENTAS PROYECTADAS LINEA

VENTAS PROYECTADAS LINEA

VENTAS PROYECTADAS LINEA

. VENTAS PROYECTADAS LUBRICANTES TOTAL DE
ANOS EMBRAGUE TRANSMISION SUSPENSION MOTOR INGRESOS
Un. | PrecioVenta | Total Venta Un. | PrecioVenta | Total Venta Un. | Precio Venta | Total Venta Un. | PrecioVenta | Total Venta Un. | PrecioVenta| Total Venta

2011 | 1997 |$ 3351|S 66.912,70| 726 (S 24,62 [ S 17.879,20 | 1844 |$ 22,47 | S 4144580 590 |$ 26,57 | $ 15.677,19| 474 |$ 31,75 S 15.063,42 | S  156.978,32
2012 | 2521 |$ 3457 |S 87.154,89| 742 (S 25,40 [ S 18.848,78 | 2132 | $ 23,18 | S 49.423,04| 724 |S 27,42 S 19.851,11| 555 |$ 32,76 | $ 18.193,31 | S 193.471,12
2013 | 3743 | S 35,67 | S 133.51557| 709 |$ 26,21 |$ 18.589,73 | 2071 | $ 23,92 S 49.536,12| 872 |$ 28,29 | $ 24.665,12| 556 |$ 33,80 [ S 18.796,52 | §  245.103,05
2014 | 4357 | S 36,80 | $ 160.343,40 | 1109 S 27,04 [ S 29.984,70 | 2571 |$ 24,68 | S 63.433,70| 885 |$ 29,18 | § 25.827,78 | 640 |$ 34,87 | $ 22.309,35|$  301.898,92
2015 | 5087 |$ 37,97 | S 193.130,80 | 1485 |$ 27,89 | S 41.420,71| 3013 | $ 2546 [ S 76.694,70 | 997 |S 30,11 | S 30.02458 | 729 |$ 3597 S 2621951 |$  367.490,31

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.

Como se puede observar en la tabla anterior, se describe las ventas anuales considerando la proyeccion de la demanda insatisfecha por las

cinco lineas de productos que oferta la empresa, esto la linea de Lubricantes, Linea de embrague, Linea de Direccion, Linea de Suspension y

Linea del Motor.
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4.2.3.2 Presupuesto de Egresos

En el presupuesto de egresos se consideran todos los egresos de dinero necesarios para
cumplir con el presupuesto de ingresos y en base a la operacion que realiza la empresa dia
a dia. En el caso del presente proyecto, como se trata de una empresa de comercializacion
de repuestos automotrices genéricos, el presupuesto de egresos, contemplara: gastos de
servicio, gastos de administracion, gastos de comercializacion, gastos financieros, gastos

de ventas y otros gastos.
A continuacion se presenta el presupuesto de egresos del proyecto:

Tabla No. 4.10
Presupuesto de Egresos

(En dolares)

ANOS
CONCEPTO 2011 2012 2013 2014 2015
COSTOS DE VENTAS 89.477,64 110.278,54 | 139.708,74 | 172.082,38 209.469,47
STOCK DE PRODUCTOS 89.477,64 110.278,54 | 139.708,74 | 172.082,38 209.469,47
GASTOS ADMINISTRATIVOS 52.110,64 53.762,54 | 55.466,82 | 57.225,11 59.039,15
POLIZA DE SEGUROS 3.360,00 3.466,51 3.576,40 3.689,77 3.806,74
ALQUILER LOCAL COMERCIAL 6.600,00 6.809,22 7.025,07 7.247,77 7.477,52
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS 28.639,56 29.547,43 | 30.484,09 | 31.450,43 32.447,41
SERVICIOS BASICOS 1.968,00 2.030,39 2.094,75 2.161,15 2.229,66
INTERNET 516,00 532,36 549,23 566,64 584,61
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 1.949,64 2.011,44 2.075,21 2.140,99 2.208,86
MATERIALES DE OFICINA 5.987,44 6.177,24 6.373,06 6.575,08 6.783,51
GASTOS MISCELANEOS 200,00 206,34 212,88 219,63 226,59
ADECUACIONES EDIFICIO 1.340,00 1.382,48 1.426,30 1.471,52 1.518,16
MATENIMIENTO ACTIVOS 1.550,00 1.599,14 1.649,83 1.702,13 1.756,08
GASTOS DE VENTA 18.709,28 19.302,36 | 19.914,25 | 20.545,53 21.196,82
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 15.411,68 15.900,23 | 16.404,27 | 16.924,28 17.460,78
COMBUSTIBLE 300,00 309,51 319,32 329,44 339,89
PUBLICIDAD 2.997,60 3.092,62 3.190,66 3.291,80 3.396,15
GASTOS FINANCIEROS 3.528,14 2.480,87 1.309,71 - -
INTERESES 3.528,14 2.480,87 1.309,71 - -
TOTAL DE EGRESOS 163.825,70 185.824,31 | 216.399,51 | 249.853,03 289.705,45

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.




4.2.3.3 Estado de origen y aplicacion de recursos
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El estado de origen y aplicacion de recursos es el que muestra: EI origen de los recursos,

constituido por disminuciones del activo, aumentos al pasivo y aumento al capital

(ingresos o productos); vy, la aplicacién dada a los recursos obtenidos, o sea, si estos se

han empleado en aumentos al activo, disminuciones al pasivo y disminuciones al capital

(egresos o gastos).

El principal objetivo es mostrar, en un determinado periodo, cual ha sido el origen de los

recursos con que ha contado la empresa y que aplicacion se les ha dado, lo que lo hace

esencialmente dinamico.

Tabla No. 4.11
Estado de Origen y Aplicacion de Recursos
VALOR RECURSOS RECURSOS

CONCEPTO PARCIAL PROPIOS % PARTL. | FINANCIADO | % FINANC.
ACTIVOS FIJOS $  12.461,19 $ 12.461,19 25,1%
MUEBLES Y ENSERES $  7.097,00 $  7.097,00 14,3%
EQUIPOS DE COMPUTACION $  3.160,00 $  3.160,00 6,4%
EQUIPOS DE OFICINA $ 724,19 $ 724,19 1,5%
VEHICULOS $  1.480,00 $  1.480,00 3,0%
ACTIVOS DIFERIDOS $  7.42000|$ 7.420,00 14,9% 0,0%

GASTOS DESARROLLO DEL PROYECTO $  1.600,00|$  1.600,00 3,2%

GASTOS DE CONSTITUCION $ 600,00 | $ 600,00 1,2%

PERMISOS MUNICIPALES $ 320,00 | $ 320,00 0,6%

GASTOS MISCELANEOS $ 200,00 | $ 200,00 0,4%

POLIZA DE SEGUROS $  336000[$ 3.360,00 6,8%

ADECUACIONES $ 134000 |$  1.340,00 2,7%
CAPITAL DE TRABAJO $ 2529001 [$ 12.444,65 25,0%| $ 12.845,36 25,9%

ALQUILER LOCAL COMERCIAL $  1.084,93[$  1.084,93 2,2%

SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS $  4707,87[3 470787 9,5%

SUELDOS Y SALARIOS VENTAS $ 253343 [$ 253343 5,1%
STOCK DE PRODUCTOS $ 1470865 (3  4.11842 8,3%| $ 10.590,23 21,3%
INTERNET $ 84,82 $ 84,82 0,2%
SERVICIOS BASICOS $ 323,51 $ 323,51 0,7%
SUMINISTROS DE LIMPIEZA $ 320,49 $ 320,49 0,6%
MATERIALES DE OFICINA $ 984,24 $ 984,24 2,0%
PUBLICIDAD $ 492,76 $ 492,76 1,0%
COMBUSTIBLE $ 49,32 $ 49,32 0,1%
10% IMPREVISTOS $  4.517,12 $  4.517,12 9,1%
TOTAL $ 49.688,32 | $ 19.864,65 40%| $  29.823,67 60%

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.
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4234 Estructura de Financiamiento

La estructura de financiamiento es la proporcion de patrimonio y deuda que la empresa

utiliza para financiar sus activos que integran un proyecto.

Tambien se lo llama estructura de capital o de pasivo. Es la composiciéon del pasivo.
Presenta dos modalidades, aunque ambas se pueden poner en relacion entre si 0 se

expresa la proporcion de deuda en el pasivo total.

A continuacion se presenta la estructura de financiamiento:

Tabla No. 4.12

Estructura de Financiamiento

RECURSOS FINAE\(I)/(;)IADO VA(;)OR

CAPITAL PROPIO 40% $ 19.864,65
CREDITO CONTRAIDO 60% $ 29.823,67
TOTAL INVERSION INICIAL: 100% $ 49.688,32

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.

El financiamiento sera efectuado a 3 afios plazo con el Banco del Pacifico que brinda una
mayor oportunidad de concesién del crédito a una tasa de interés competitiva del sistema

financiero, a continuacion, se detalla la tabla de amortizacion de la deuda:

Tabla No. 4.13
Tabla de Amortizacién de la Deuda

IMPORTE DEL CREDITO: $ 29.823,67
PORCENTAJE DE INTERES 11,83%
TIEMPO 3
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(En ddlares)

No. de Valor del Amortizacion Saldo del
Periodos Dividendo - - Capital
Interés Capital

0
29.823,67

1
12.380,79 3.528,14 8.852,66 20.971,01

2
12.380,79 2.480,87 9.899,92 11.071,09

3
12.380,79 1.309,71 11.071,09 -

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.

4.2.35 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite encontrar aquellas cantidades en el cual los ingresos totales
son iguales a los costos totales, es decir, aquel punto en que la empresa no pierde ni gana.
Para determinar este punto de equilibrio se necesita de los costos fijos y los costos

variables en que incurre la empresa al generar el servicio.

En el siguiente cuadro se presenta la identificacion de los costos fijos y costos variables

que incurre el proyecto para la comercializacion de repuestos automotrices genéricos:

Tabla No. 4.14
Identificacion de costos

(En ddlares)

COSTOS FIIOS
69.765,91

AMORTIZACIONES

1.484,00
DEPRECIACIONES

2.131,45
MANTENIMIENTO

1.550,00
ALQUILER LOCAL COMERCIAL

6.600,00




SUELDOS Y SALARIOS
ADMINISTRATIVOS

28.639,56
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS
15.411,68
GASTOS FINANCIEROS
3.528,14
INTERNET
516,00
SERVICIOS BASICOS
1.968,00
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
1.949,64
MATERIALES DE OFICINA
5.987,44
COSTOS VARIABLES
92.775,24
STOCK DE PRODUCTOS
89.477,64
PUBLICIDAD
2.997,60
COMBUSTIBLE
300,00
TOTAL COSTOS FIJOS +
VARIABLES:
162.246,30
INGRESOS TOTALES
162.246,30
PRECIO DE VENTA PROMEDIO
26,93
COSTO VARIABLE UNITARIO
15,35
6.024
PEQ
162.246,30
PE $ $

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.

utilidades ni perdidas. Esta relacion se expresa por:

_ Costos Fijos Totales

PE, =

PV —CVu

160

Punto de equilibrio en unidades fisicas: representa la cantidad de unidades fisicas que

es necesario producir y vender, a fin de alcanzar el nivel de operacién de la empresa sin
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i = 69.765,91
Q72693 —15,35

PE, = 6.024 unidades de repuestos automotrices genéricos por asio

Punto de equilibrio en unidades monetarias: Resulta de multiplicar el punto de
equilibrio operativo en unidades fisicas por el precio de venta unitario. A continuacion se

presenta la expresion a aplicar para el calculo de punto de equilibrio en dolares:

Costos Fijos Totales
$ — _ Cv.Un.
Pv.Un.

69.765,91
$ = 1535
26,93

PE; = $162.246,30

Esto quiere decir que las ventas anuales deben ser por lo menos de $ 162.246,30 para
cubrir los costos que incurre la empresa en sus operaciones, obteniendo un resultado sin

pérdidas ni ganancias, como se demuestra en la siguiente tabla:

Tabla No. 4.15
Demostracion punto de equilibrio

(En dolares)

VENTAS 162.246,30
COSTOS Y GASTOS VARIABLES 92.480,39
MARGEN DE CONTRIBUCION 69.765,91
COSTOS Y GASTOS FINOS 69.765,91

UTILIDAD O PERDIDA OPERACIONAL -

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: Autor del Proyecto.
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En el siguiente cuadro se presenta la identificacion de los costos fijos y costos variables

que incurre el proyecto para la comercializacion de repuestos automotrices genéricos:

Grafico No. 4.1

Punto de Equilibrio
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Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: Autor del Proyecto.

4.3 Estados Financieros Proforma

Constituyen los cuadros sistematicos preparados con la finalidad de presentar en forma

racional y coherente y ver los aspectos de la situacion financiera y econémica de una

empresa de acuerdo con los principios y normas de la Contabilidad generalmente

aceptados.
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4.3.1 Estado de Resultados

El estado de resultado o estado de pérdidas y ganancias es un documento contable que
muestra detalladamente y ordenadamente la utilidad o perdida del ejercicio. La primera
parte consiste en analizar todos los elementos que entran en la compra-venta de
mercancia hasta determinar la utilidad o pérdida del ejercicio en ventas. Esto quiere decir

la diferencia entre el precio de costo y de venta de las mercancias vendidas.

En la proyeccién de los estados financieros para el horizonte de vida del proyecto se

establece ciertas consideraciones:

- El personal contratado se considera constante para los proximos afnos.

- Y los rubros como: suministros, servicios basicos, gastos de mano de obra y en si
todos los egresos se ven afectados por la inflacién anual registrado en el Banco

Central del Ecuador (Enero 2011/Enero 2010) con el 3,17%.

A continuacion se presenta los estados de resultado proyectados:



Tabla No. 4.16

Estados de Resultados del Proyecto

(En ddlares)
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Aiios
CONCEPTO 2011 2012 2013 2014 2015
VENTAS DE REPUESTOS 156.978,32 193.471,12 245.103,05 301.898,92 367.490,31
STOCK DE PRODUCTOS 89.477,64 110.278,54 139.708,74 172.082,38 209.469,47
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 67.500,68 83.192,58 105.394,31 129.816,54 158.020,83
GASTOS ADMINISTRATIVOS 55.726,09 57.378,00 59.082,27 60.840,57 62.654,60
POLIZA DE SEGUROS 3.360,00 3.466,51 3.576,40 3.689,77 3.806,74
ALQUILER LOCAL COMERCIAL 6.600,00 6.809,22 7.025,07 7.247,77 7.477,52
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS 28.639,56 29.547,43 30.484,09 31.450,43 32.447,41
SERVICIOS BASICOS 1.968,00 2.030,39 2.094,75 2.161,15 2.229,66
INTERNET 516,00 532,36 549,23 566,64 584,61
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 1.949,64 2.011,44 2.075,21 2.140,99 2.208,86
MATERIALES DE OFICINA 5.987,44 6.177,24 6.373,06 6.575,08 6.783,51
GASTOS MISCELANEOS 200,00 206,34 212,88 219,63 226,59
ADECUACIONES EDIFICIO 1.340,00 1.382,48 1.426,30 1.471,52 1.518,16
MATENIMIENTO ACTIVOS 1.550,00 1.599,14 1.649,83 1.702,13 1.756,08
AMORTIZACIONES 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00
DEPRECIACIONES 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45
GASTOS DE VENTA 18.709,28 19.302,36 19.914,25 20.545,53 21.196,82
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 15.411,68 15.900,23 16.404,27 16.924,28 17.460,78
COMBUSTIBLE 300,00 309,51 319,32 329,44 339,89
PUBLICIDAD 2.997,60 3.092,62 3.190,66 3.291,80 3.396,15
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMPUESTOS (6.934,69) 6.512,22 26.397,79 48.430,44 74.169,41
15% PARTICIPACION UTILIDADES 976,83 3.959,67 7.264,57 11.125,41
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5.535,39 22.438,13 41.165,87 63.043,99
25% IMPUESTO A LA RENTA 1.383,85 5.609,53 10.291,47 15.761,00
UTILIDAD NETA 4.151,54 16.828,59 30.874,40 47.283,00

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.




Tabla No. 4.17

Estados de Resultados del Inversionista

(En ddlares)
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Aiios
CONCEPTO 2011 2012 2013 2014 2015
VENTAS DE REPUESTOS 156.978,32 193.471,12 245.103,05 301.898,92 367.490,31
STOCK DE PRODUCTOS 89.477,64 110.278,54 139.708,74 172.082,38 209.469,47
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 67.500,68 83.192,58 105.394,31 129.816,54 158.020,83
GASTOS ADMINISTRATIVOS 55.726,09 57.378,00 59.082,27 60.840,57 62.654,60
POLIZA DE SEGUROS 3.360,00 3.466,51 3.576,40 3.689,77 3.806,74
ALQUILER LOCAL COMERCIAL 6.600,00 6.809,22 7.025,07 7.247,77 7.477,52
SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRATIVOS 28.639,56 29.547,43 30.484,09 31.450,43 32.447,41
SERVICIOS BASICOS 1.968,00 2.030,39 2.094,75 2.161,15 2.229,66
INTERNET 516,00 532,36 549,23 566,64 584,61
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 1.949,64 2.011,44 2.075,21 2.140,99 2.208,86
MATERIALES DE OFICINA 5.987,44 6.177,24 6.373,06 6.575,08 6.783,51
GASTOS MISCELANEOS 200,00 206,34 212,88 219,63 226,59
ADECUACIONES EDIFICIO 1.340,00 1.382,48 1.426,30 1.471,52 1.518,16
MATENIMIENTO ACTIVOS 1.550,00 1.599,14 1.649,83 1.702,13 1.756,08
AMORTIZACIONES 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00
DEPRECIACIONES 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45
GASTOS DE VENTA 18.709,28 19.302,36 19.914,25 20.545,53 21.196,82
SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 15.411,68 15.900,23 16.404,27 16.924,28 17.460,78
COMBUSTIBLE 300,00 309,51 319,32 329,44 339,89
PUBLICIDAD 2.997,60 3.092,62 3.190,66 3.291,80 3.396,15
GASTOS FINANCIEROS 3.528,14 2.480,87 1.309,71 - -
INTERES 3.528,14 2.480,87 1.309,71 - -
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMPUESTOS (10.462,83) 4.031,35 25.088,09 48.430,44 74.169,41
15% PARTICIPACION UTILIDADES 604,70 3.763,21 7.264,57 11.125,41
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.426,65 21.324,87 41.165,87 63.043,99
25% IMPUESTO A LA RENTA 856,66 5.331,22 10.291,47 15.761,00
UTILIDAD NETA 2.569,99 15.993,65 30.874,40 47.283,00

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.
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4.3.2 Flujo Neto de Fondos

En esta seccion se presenta los flujos netos de caja o cash flow que son la diferencia entre
los ingresos y egresos de dinero registrados en un periodo determinado. Para efectuar esta
comparacion, los valores monetarios deben consignarse en el mismo momento del
tiempo. Para ello se deben actualizar los flujos netos de caja, aplicando la tasa de costo de
capital (costo de una unidad de capital invertido en una unidad de tiempo. Este elemento
(tasa de costo de capital) es el que ofrece mayores dificultades para su determinacion, ya
que implica obtener un promedio ponderado de las tasas existentes en los mercados
financieros, tanto para inversiones del capital propio, como las correspondientes a capital

prestado.

Por otra parte, al elaborar un proyecto de inversion se estipula un plazo para el mismo: el

horizonte econdmico de la inversion o plazo requerido para llevar a cabo la inversion.



Tabla No. 4.18

Flujo de efectivo del Proyecto

(En ddlares)
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ANOS
DESCRIPCION / ANOS 0 2011 2012 2013 2014 2015

INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO (25.290,01)
ACTIVOS FIJOS (12.461,19)
ACTIVOS DIFERIDOS (7.420,00)
INVERSIONES REMPLAZO EQUIPOS (3.160,00)
TOTAL INVERSIONES (49.688,32)
INGRESOS

VENTAS DE REPUESTOS 156.978,32 | 193.471,12 | 245.103,05| 305.058,92 | 367.490,31
TOTAL INGRESOS 156.978,32 | 193.471,12 | 245.103,05| 305.058,92 | 367.490,31
EGRESOS

AMORTIZACIONES 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00

DEPRECIACIONES 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45

STOCK DE PRODUCTOS 89.477,64 | 110.278,54 | 139.708,74 | 172.082,38 | 209.469,47
GASTOS ADMINISTRATIVOS 52.110,64 53.762,55 55.466,82 57.225,12 59.039,15
GASTOS DE VENTA 18.709,28 19.302,36 19.914,25 20.545,53 21.196,82
TOTAL EGRESOS 163.913,01 | 186.958,90 | 218.705,26 | 253.468,48 | 293.320,90
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMPUESTOS (6.934,69) 6.512,22 26.397,79 51.590,44 74.169,40
15 % PARTIC. TRABAJADORES (1.040,20) 976,83 3.959,67 7.738,57 11.125,41
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (5.894,49) 5.535,39 22.438,12 43.851,87 63.043,99
25% DE IMPTO A LA RENTA (1.473,62) 1.383,85 5.609,53 10.962,97 15.761,00
UTILIDAD NETA (4.420,87) 4.151,54 16.828,59 32.888,90 47.282,99
(+) DEPRECIACIONES 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00
(+) AMORTIZACIONES 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45
FLUJO DE FONDOS (805,42) 7.766,99 20.444,05 36.504,36 50.898,45
FLUJO DE FONDOS (49.688,32) (805,42) 7.766,99 20.444,05 36.504,36 50.898,45
VALOR DE RECHAZO 4.963,93
FLUJO NETOS DE FONDOS (49.688,32) (805,42) 7.766,99 20.444,05 36.504,36 55.862,37

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.

A continuacién se presenta el flujo del inversionista, en el cual se ve afectado por el

financiamiento para el proyecto:




Flujo de efectivo del Inversionista

Tabla No. 4.19

(En ddlares)
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ANOS
DESCRIPCION / ANOS 0 2011 2012 2013 2014 2015

INVERSIONES
CAPITAL DE TRABAJO (25.290,01)
ACTIVOS FIJOS (12.461,19)
ACTIVOS DIFERIDOS (7.420,00)
10% IMPREVISTOS (4.517,12)
INVERSIONES REMPLAZO EQUIPOS (3.160,00)
TOTAL INVERSIONES (49.688,32)
INGRESOS

VENTAS DE REPUESTOS - 156.978,32 | 193.471,12 | 245.103,05 | 305.058,92 [ 367.490,31
TOTAL INGRESOS 156.978,32 | 193.471,12 | 245.103,05| 305.058,92 | 367.490,31
EGRESOS

AMORTIZACIONES 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00

DEPRECIACIONES 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45

STOCK DE PRODUCTOS 89.477,64 | 110.278,54 | 139.708,74 | 172.082,38 | 209.469,47
GASTOS ADMINISTRATIVOS 52.110,64 53.762,55 55.466,82 57.225,12 59.039,15
GASTOS DE VENTA 18.709,28 19.302,36 19.914,25 20.545,53 21.196,82
GASTOS FINANCIEROS 3.528,14 2.480,87 1.309,71
TOTAL EGRESOS 167.441,15 | 189.439,77 | 220.014,97 | 253.468,48 | 293.320,90
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. E IMPUESTOS (10.462,83) 4.031,35 25.088,08 51.590,44 74.169,40
15 % PARTIC. TRABAJADORES (1.569,43) 604,70 3.763,21 7.738,57 11.125,41
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (8.893,41) 3.426,65 21.324,87 43.851,87 63.043,99
25% DE IMPTO A LA RENTA (2.223,35) 856,66 5.331,22 10.962,97 15.761,00
UTILIDAD NETA (6.670,06) 2.569,98 15.993,65 32.888,90 47.282,99
(+) DEPRECIACIONES 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00 1.484,00
(+) AMORTIZACIONES 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45 2.131,45
FLUJO DE FONDOS (3.054,60) 6.185,44 19.609,11 36.504,36 50.898,45
FLUJO DE FONDOS (49.688,32) (3.054,60) 6.185,44 19.609,11 36.504,36 50.898,45
VALOR DE RECHAZO 4.963,93
CREDITO 29.823,67
AMORTIZACION DEUDA 8.852,66 9.899,92 11.071,09 - -
FLUJO NETOS DE FONDOS (19.864,65)| _ (11.907,26) (3.714,49) 8.538,02 36.504,36 55.862,37

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.

4.4 Criterios de evaluacion.

Una vez determinados los estados financieros proyectados en el horizonte de operacién

de la empresa, permite realizar el andlisis y evaluacién financiera — econdmica

constituyendo la fase final en todo estudio de proyecto, esto con la finalidad de observar
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la factibilidad del mismo; y tomar la decision de seleccionar la inversion o no, y la cual

servira para demostrar que la inversion del proyecto sera econémicamente rentable o no.

En la actualidad debido a los grandes riesgos que se incurren al realizar una inversion, se
han establecido técnicas que ayuden a realizar un prondstico en base a informacion cierta
y actual de los factores que influirdn al proyecto del que se trate, con el fin de evaluar los

resultados para tomar una decision.

Para este analisis se presentan los siguientes indicadores:

4.4.1 Determinacion de la tasa de Descuento (TMAR)

La determinacion de la tasa de descuento o también llamada tasa minima aceptable de
rendimiento (TMAR) servira para traer al valor presente de los flujos de efectivo, lo que

quiere decir el rendimiento que se espera ganar de la inversion realizada.

44.1.1 Tasa del Proyecto

En la siguiente tabla se presenta la determinacién de la tasa de descuento (TMAR) para el
proyecto, tomando como referencia varias condicionantes del mercado ecuatoriano, como
es la inflacion, la tasa pasiva promedio referencial y la tasa de riesgo (de entre 2% al 5%)

segun se detalla a continuacion:



Tabla No. 4.20

Determinacion TMAR del Proyecto

RIESGO ASIGNABLE VALOR (%)
INFLACION 3,17%
TASA PASIVA 4,51%
TASA DE RIESGO 3,00%
TMAR: 10,68%

Fuente: Banco Central del Ecuador (Febrero — 2011)

Elaborado por: Autor del Proyecto.

4.4.1.2 Tasa del Inversionista
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Para la determinacion de la tasa de descuento para el inversionista o también denominado

costo ponderado del capital se calcula en funcion de la estructura de financiamiento y la

tasa impositivo el cual ajustado para la economia ecuatoriana por el Impuesto a la Renta y

la participacion a los trabajadores es el 36,25%, por lo tanto la siguiente tabla muestra la

TMAR del inversionista:

TMAR (capital Financiado)= Tasa Activa Referencial * (1 - tasa impositiva)

TMAR (capital Financiado)= 11,83% * (1-0,3625)

TMAR (Capital Financiado)— 0,07541 => 7,54%



171

Tabla No. 4.21

Determinacién TMAR del Inversionista

RECURSOS FINANCIADO| TMAR | PONDERACION
CAPITAL PROPIO 40% 10,68% 4,27%
CREDITO CONTRAIDO 60% 7.54% 4.53%
TMAR GLOBAL: 100% 8,80%

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.

La tabla anterior muestra la TMAR global del proyecto con financiamiento que

representa el 8,80%.

4.4.2 Valor Actual Neto (VAN)

La técnica del VALOR ACTUAL NETO (VAN) es la que se utiliza con mayor
frecuencia para tomar decisiones de inversion en activos fijos. Este método consiste en
traer todos los valores proyectados del flujo de fondos de un proyecto, mediante una tasa
de descuento y compararlos con la inversién inicial. !’ ; permite determinar la valoracion
de una inversion en funcion de la diferencia entre el valor actualizado de todos los cobros
derivados de la inversion y todos los pagos actualizados originados por la misma a lo

largo del plazo de la inversion realizada. De conformidad con la siguiente expresion:

FNF 1 FNF 2 FNFn

VAN = T § |
A+ Ta+oz T aron

7 LARA A. Juan, Administracion Financiera , Una introduccion a la toma de decisiones en el corto y largo
plazo, Octubre - 2007



Donde:

VAN: Valor Actual Neto de la Inversion

I: Valor de la Inversién Inicial.
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FNF: Valor neto de los distintos flujos de caja. Se trata del valor neto asi

cuando en un mismo periodo se dé flujos positivos 0 negativos se

realizara la operacion.

i Tasa de retorno del periodo

Con la resolucion de la formula antes descrita permite tener el criterio de decision sobre

la inversion siendo aconsejable poner en marcha el proyecto si su VAN es positivo, en el

caso de un VAN negativo el proyecto se rechaza, porque no es rentable ya que generaria

pérdidas.

En la Tabla No. 22 y Tabla No. 23, se presenta el calculo del VAN tanto para el proyecto

como para el inversionista:

Tabla No. 4.22

(En délares)

VAN DEL PROYECTO

Tabla No. 4.23

(En ddlares)

VAN DEL INVERSIONISTA

Afo FLUJO NETO DE | FLUJO DE FONDOS Ao FLUJO NETODE | FLUJO DE FONDOS
FONDOS ACTUALIZADO FONDOS ACTUALIZADO

0 (49.688,32) (49.688,32) 0 (19.864,65) (19.864,65)

1 (805,42) (727,70) 1 (11.907,26) (10.944,54)

2 7.766,99 6.340,37 2 (3.714,49) (3.138,13)
3 20.444,05 15.078,54 3 8.538,02 6.630,02
4 36.504,36 24.325,85 4 36.504,36 26.054,83
5 55.862,37 33.633,62 5 55.862,37 36.647,87

VAN: $28.962,37 VAN: $ 35.385,39

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.
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4.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor actual neto sea cero; es decir
que el valor presente de los flujos de fondos, seré exactamente igual a la inversion inicial

realizada.'®

El criterio de decision para este evaluar este indicador, es que la TIR sea mayor o igual al
costo de oportunidad es decir a la TMAR, se deberia aceptar el proyecto, si no lo es,

rechazarlo; lo que significa que el proyecto rendird mas que una alternativa de inversion.

Formula de calculo:

FNF 1 FNF 2 FNFn

T § g
aA+TR T armrE T arTiR)e 0

Donde:

- TIR = Tasa interna de retorno.

- 11 = Valor de la Inversion Inicial.

- FNFn = Valor neto de los distintos flujos de caja. Se trata del valor neto asi
cuando en un mismo periodo se den flujos positivos y negativos seré la diferencia

entre ambos flujos.

% ARA A. Juan, Administracion Financiera , Una introduccion a la toma de decisiones en el corto y largo
plazo, Octubre - 2007



Tabla No. 4.24

(En dolares)

TIR DEL PROYECTO

174

Tabla No. 4.25

(En dolares)

TIR DEL INVERSIONISTA

AfO FLUJO NETO DE | FLUJO DE FONDOS ARG FLUJO NETO DE | FLUJO DE FONDOS
FONDOS ACTUALIZADO FONDOS ACTUALIZADO

0 (49.688,32) (49.688,32) 0 (19.864,65) (19.864,65)

1 (805,42) (727,70) 1 (11.907,26) (10.944,54)

2 7.766,99 6.340,37 2 (3.714,49) (3.138,13)
3 20.444,05 15.078,54 3 8.538,02 6.630,02
4 36.504,36 24.325,85 4 36.504,36 26.054,83
5 55.862,37 33.633,62 5 55.862,37 36.647,87

TIR: 23,96% TIR: 30,52%

Fuente: Estudio Financiero Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto. Elaborado por: Autor del Proyecto.

El calculo de la TIR se lo ha realizado en una hoja de célculo de Microsoft Excel, y cuyo
resultado es de 24% para el proyecto y una TIR del 31% para el inversionista; la cual
para ambos casos significa que siendo este valor mayor que la TMAR el proyecto es

factible en su realizacion.

4.4.4 Periodo de Recuperacion o Repago

El periodo de recuperacion hace referencia al plazo o numero de afios en el que se
recuperara la inversion inicial de un proyecto, tomando la acumulacién de los flujos de

fondos descontados en cada periodo del horizonte de vida del proyecto.

La inversion se recupera en el afio en el cual los flujos de caja descontados acumulados

sean iguales o superiores a la inversion inicial.

Para el calculo del periodo de repago, se utiliza la siguiente expresion:
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Inversion Inicial - Flujo Acumulado Afio Anterior

FACTOR DE REPA =
cro Go Flujo Neto Ario Considerado

49.688,32 - 45.017,07

FACTOR DE REPAGOpgoy. = 33.633.62

FACTOR DE REPAGOpgpoy = 0,14

19.864,65 - 18.602,17

FACTOR DE REPAGOyy. = 36.647,87

FACTOR DE REPAGO,yy, = 0,03
ANO REPAGO = FACTOR DE REPAGO + ANO ANTERIOR CONSIDERADO
ANO REPAGOproy = 0,14 + 4 = 4,14 ajios
ANO REPAGO;yy = 0,03 + 4 = 4,03 ajios

En la siguiente tabla se presenta el calculo del periodo de repago:

Tabla No. 4.26
Periodo de Recuperacion del Proyecto

(En ddlares)

FLUJO DE FONDOS
FLUJO NETO DE | FLUJO DE FOND
Afo U:(O)NDO(S) :ﬁumlzci\noos ACTUALIZADO
ACUMULADO
0 (49.688.32) (49.688.32) i
1 (805,42) (727,70) (727,70)
2 7.766,99 6.340,37 5.612,67
3 20.444,05 15.078,54 20.691,21
4 36.504,36 24.325,85 45.017,07
5 55.862,37 33.633,62 78.650,69
PERIODO DE RECUPERACION 4 Afos
2 Meses

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Autor del Proyecto.




176

Tabla No. 4.27

Periodo de Recuperacion del Inversionista

(En ddlares)

FLUJO DE FONDOS

Afio FLUJO NETO DE | FLUJO DE FONDOS ACTUALIZADO
FONDOS ACTUALIZADO

ACUMULADO
0 (19.864,65) (19.864,65) -

1 (11.907,26) (10.944,54) (10.944,54)

2 (3.714,49) (3.138,13) (14.082,67)

3 8.538,02 6.630,02 (7.452,65)

4 36.504,36 26.054,83 18.602,17

5 55.862,37 36.647,87 55.250,04

PERIODO DE RECUPERACION 4 Aios
Meses

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.

Como se puede observar en las tablas anteriores el periodo de recuperacion de la
inversion es a partir de cuatro afios y 2 meses para el proyecto y cuatro afios para el

inversionista de operacion del proyecto para ambos casos.

4.45 Relacion Beneficio Costo

En este método no difiere del VAN, ya que para el caso de este indicador financiero
expresa la rentabilidad en términos relativos. La interpretacion de tales resultados es en

centavos por cada "ddlar" que se ha invertido.

Los criterios de decision que se toman de acuerdo a los resultados que se pueden

presentar en este indicador son:



- Relacion B/C >=0
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Indica que por cada dolar de costos y gastos invertidos se obtiene mas de un dolar

de beneficio. En tal sentido, si el indice es positivo o cero, el proyecto se debe

ponerlo en marcha.

- Relacion B/C <0

indice que por cada dolar de costos se obtiene menos de un délar de beneficio.

Entonces, si el indice es negativo, el proyecto debe rechazarse, para lo cual se utilizara la

siguiente expresion:

B/C =

_ VALOR ACTUAL DEL FLUJO DE FONDOS

INVERSION INICIAL

Tabla No. 4.28

Raz6n Beneficio/Costo del Proyecto

(En dolares)

Tabla No. 4.29

Razon Beneficio/Costo del Inversionista

(En ddlares)

FLUJO DE FOND FLUJO DE FOND!

Afo FLUIO NETO DE :C(':UALI?ADOOS Ano FLUJO NETO DE :C?UALIZOADOOS
FONDOS FONDOS

ACUMULADO ACUMULADO

0 (49.688,32) - 0 (19.864,65) -
1 (805,42) (727,70) 1 (11.907,26) (10.944,54)
2 7.766,99 5.612,67 2 (3.714,49) (14.082,67)
3 20.444.05 20.691,21 3 8.538,02 (7.452,65)
4 36.504,36 45.017,07 4 36.504,36 18.602,17
5 55.862,37 78.650,69 5 55.862,37 55.250,04
RAZON BENEFICIO COSTO 1,58 RAZON BENEFICIO COSTO 2,78

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Autor del Proyecto.
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Nos da un resultado de $ 1,58, lo que nos quiere decir que por cada dolar invertido se
obtendra $ 0,58 centavos de beneficio, para el caso del proyecto; y $ 2,78 lo que nos
quiere decir que por cada dolar invertido se obtendrd $ 1,78 centavos de beneficio para el

caso del inversionista.

4. 5Analisis de Sensibilidad

La evaluacion del proyecto serd sensible a las variaciones de uno o mas parametros si, al
incluir estas variaciones en el criterio de evaluacion empleado, la decision inicial cambia.
El andlisis de sensibilidad, a través de los diferentes modelos que se definiran
posteriormente, revela el efecto que tienen las variaciones sobre la rentabilidad en los

pronosticos de las variables relevantes.

Mediante el analisis de sensibilidad, permite conocer el impacto que tendran las diversas
variables y condicionantes previamente establecidas de acuerdo a la realidad de la
economia ecuatoriana, y en qué medida afecta a la rentabilidad de la inversion; este
estudio dard como resultado el analisis en escenarios para la puesta en marcha del

proyecto; en el caso del presente proyecto se establecen las siguientes variables:

- A 10% Costos de ventas: EIl incremento de costos de acuerdo a un escenario
pesimista, en funcién a un posible incremento en los aranceles a la importacién de

los repuestos automotrices genéricos.

19 SAPAG CH. NASSIR Y REINALDO, Preparacién y Evaluacién de Proyectos, McGraw-Hill, Cuarta Edicidn.
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- A 5% Recurso Humano: El incremento de mano de obra de acuerdo a la

economia ecuatoriana de los Gltimos afios.

- A 5% Ventas: El incremento de las ventas de acuerdo a una mayor participacion

en el mercado, que mostrara un escenario optimista.

En tal sentido en la siguiente tabla se presenta los resultados, que de acuerdo a los
porcentajes antes mencionados se ha sometido el incremento de las variables a la
simulacion del proyecto, a fin de realizar el analisis de sensibilidad y observar el nivel de

impacto que tienen estas variables sobre los resultados del proyecto y su rentabilidad.



Tabla No. 4.30

Andlisis de sensibilidad
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ESCENARIOS VARIACION (%) VAN TIR REPAGO B/C SITUACION
INVERSIONISTA | PROYECTO | INVERSIONISTA INVERSIONISTA INVERSIONISTA

5 % Incremento de

Escenario Optimista ’ ventas S 45.347,01 28% 3 afios 11 meses |3 afios 9 meses S 3,26 SENSIBLE
Proyeccion actual

Escenario Original v S 35.385,39 24% 4 afios 2 meses |4 afios S 2,78 SENSIBLE

del proyecto
. . 10% incremento i j
Escenario Pesimista S 3.346,96 10% 5 afios 1 meses |4 afos 6 meses S 1,17 |MUY SENSIBLE

Costos de ventas

Escenario Pesimista

5 % incremento
Recurso Humano

$  27.941,32

21%

4 anos 3 meses

4 afos 2 meses

S 2,41

POCO
SENSIBLE

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: Autor del Proyecto.

Al fijar un incremento de 5% en ventas, resulta un escenario optimista incrementando los indicadores de acuerdo a la Tabla No. 4.30.

Al fijar un incremento de 10% los costos de ventas, resulta un escenario pesimista disminuye los indicadores de acuerdo a la Tabla No. 4.30,

siendo muy sensible ante el incremento de esta variable.

Al fijar un incremento de 5% de incremento en el valor del recurso humano, resulta un escenario pesimista sin embargo no resulta mayor

variacioén de los indicadores de acuerdo a la Tabla No. 4.30, siendo poco sensible ante el incremento de esta variable.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1Conclusiones

A partir de la investigacion de mercado, se observo la creciente demanda de
vehiculos con ventas en el 2009 de 92.764 unidades a nivel nacional y una
participacion del mercado en la provincia de Pichincha 42,48%, en tal sentido, se
observa la necesidad de proveerse, tanto de servicios de mantenimiento automotriz,
como de repuestos para los vehiculos aproximadamente entre los 5.000 y 10.000 km
recorridos; lo que significa que existe un mercado potencial para la demanda de este
tipo de productos.

De acuerdo a los resultado de la investigacion de campo dirigida a la poblacion
objetivo, se determino que el 79% tiene preferencia para adquirir los repuestos
automotrices genéricos, y a su vez se identifico los habitos y expectativas de
consumo, lo cual se utilizara para el ofertar un servicio diferenciado que tenga éxito
en el mercado, debido a la alta competencia en el sector.

Mediante la investigacion de campo dirigida a la poblacion objetivo, se determino el
nivel de frecuencia de visitas a realizar mantenimiento a vehiculo de un promedio
ponderado de 3,79 veces al afio y la asignacion del 10% de presupuesto en la
economia de la poblacion ecuatoriana para el consumo de repuestos automotrices,

por lo que se convierte en un producto de demanda continua.
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Mediante el andlisis de la oferta y la demanda, se obtuvo la demanda insatisfecha
que existe en el mercado de la distribucion de repuestos automotrices genéricos,
cuya demanda asciende a 6.810 unidades de repuestos en promedio para el 2011 y
mediante la proyeccion para el 2015 de 13.144 unidades de repuestos en promedio.
Mediante el estudio técnico, se determino la factibilidad de implementar el proyecto,
que de acuerdo a seis criterios de seleccion se fijo la localizacion 6ptima del local
comercial ubicado en la calle Tapi E3-1 y Haiti, sector centro de la Ciudad de Quito,
en vista de que existe la disponibilidad de todos los recursos econémicos, humanos,
fisicos y materiales para su operatividad, asi como, la gran influencia de
demandantes de repuestos genéricos automotrices.

La cadena de valor establecida para el proyecto enfocada principalmente en dos
puntos criticos para brindar un servicio de calidad son: la Gestion de compras y
provision de repuestos y la Gestion de servicio al cliente y posventa; y aquella
actividades de soporte como son: Gestion de infraestructura, Gestion del Talento
Humano y Gestion financiera.

La Empresa distribuidora de repuestos automotrices genéricos dedicada a la
comercializacion y venta de repuestos genéricos para automotores serd una empresa
de servicios, constituida como una Compafiia Limitada bajo la razén social de
AUTO-REPUESTOS SA&ONA CIA. LTDA.” comprometida por una excelente
atencion al cliente bajo la asesoria técnica, productos de calidad y una disponibilidad
amplia de stocks de repuestos.

De acuerdo al estudio organizacional, se establecié una estructura organizacional
estratégica flexible, que permita ejecutar los procesos adecuadamente, contar con el
recurso humano calificado, con la finalidad de cumplir las expectativas del cliente

con un servicio y productos de calidad.
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La inversién inicial que se requiere para poner en marcha el proyecto es de
$49.688,32, de los cuales se financiara el 40% esto representa $ 19.864,65 con el
aporte de los socios de la empresa y la diferencia que es el 60%, esto quiere decir
$29.823,67 con el Banco del Pacifico el cual brinda las facilidades para acceder al
crédito, asi como una tasa de interés competitiva del 11,83% anual durante el
periodo de 3 afios.

Una vez obtenidos los estados de resultados y los flujos de fondos proyectados, nos
permiten realizar la evaluacion financiera cuyo resultado favorable muestra la
viabilidad del proyecto ya que arroja indices sobre la rentabilidad del proyecto con
un VAN de $ 28.962,37 y una TIR del 24%, de igual forma permitié conocer el
periodo de recuperacion de cuatro afios y dos meses, con una relacion de costo —
beneficio de $ 1,58 que quiere decir que se recibira 0,58 centavos por cada ddlar
invertido; con relacion al andlisis financiero sobre el inversionista so obtuvo que el
VAN por $35.385,39 y una TIR del 31% siendo viable, de igual forma permitio
conocer el periodo de recuperacion en el periodo de cuatro afios, con una relacion de
costo — beneficio de $ 2,78 que quiere decir que se recibird $ 1,78 por cada doélar
invertido.

Mediante el analisis de sensibilidad, se evidencia que el proyecto es muy sensible al
incremento en un 10% del costo de ventas en un escenario pesimista debido al
incremento de aranceles en la importacion del producto; asi como también el
proyecto es sensible con el incremento de las ventas en un 5% mostrando un
escenario optimista.

Finalmente, se concluye que el proyecto de la creacion de una empresa de

distribucion de repuestos genéricos automotrices, es un negocio viable y rentable
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desde el punto de vista del mercado, organizacional, técnico y financiero, pues

permite recuperar la inversion y generar utilidades.

5.2 Recomendaciones

Asignar los recursos necesarios para la implementacion y puesta en marcha del
proyecto, de acuerdo a los resultados en los estudios de mercado, técnicos,
organizacionales y financieros-econdmicos que muestran la viabilidad y rentabilidad
del proyecto, a fin de cumplir con todos los requisitos legales, fiscales, técnicos y del
mercado.

Establecer politicas para el cumplimiento del servicio, productos y asesoria técnica
de calidad, a fin de cubrir las expectativas del cliente y garantizar la satisfaccion de
sus necesidades.

Renovar continuamente la estrategia de precios y productos con promociones de Kits
de repuestos a un mejor precio con la finalidad de que el producto contenga valor y
ser mas atractivos al mercado automotriz.

Publicitar a la empresa de distribucién de repuestos automotrices, sus productos,
precios y servicios; mediante los medios de comunicacion descritos en el presente
estudio, con la finalidad de ampliar las expectativas de participacion en el mercado
automotriz.

Establece un sistema de retroalimentacion por medio del buzon de sugerencias y
quejas, a fin de tener un criterio adicional de los clientes para realizar un
seguimiento y control del cumplimiento de las politicas, valores y principios en cada

uno de los procesos administrativos y operativos de la organizacion.
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Mantener la localizacion del local comercial por un periodo de largo plazo a fin de
cumplir con las expectativas del proyecto en relacion a la aplicacion de estrategias
para la participacion y fidelizacion del mercado, asi como, la alcanzar la rentabilidad
financiera.

Mantener una adecuada relacion comercial en la cadena de abastecimiento de la
empresa y los stakeholders, con la finalidad de garantizar la entrega de un servicio y
producto de calidad.

Establecer alianzas estratégicas directas con los propietarios de talleres de servicio
de mantenimiento automotriz y subdistribuidoras de repuestos a fin incrementar la
demanda de productos en el corto.

Utilizar como referencia el punto de equilibrio presentado en el estudio financiero, a
fin de que la operatividad de la empresa se encuentre dentro del esquema de
rendimientos, caso contrario aplicar planes de accion contingentes para asi evitar
eventualmente resultados negativos.

Se recomienda el financiamiento con el Banco del Pacifico, de acuerdo a los estudios
financieros resulta mas rentable el trabajo con capital de terceros, sin descuidar el
cumplimiento de los pagos.

Una eficiente gestion de los recursos de la empresa, con la finalidad de obtener los
resultados financieros esperados, asi como el cumplimiento de las obligaciones con
terceros asumidas en el tiempo establecido.

En resumen, se recomienda de acuerdo a los estudios de mercado, técnicos,
organizacionales y financieros — econdémicos, la implementacion del proyecto, ya

que arroja indices de rentabilidad aceptables.
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Vehiculos - Ventas

Composicion de las Ventas
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Anexo No. 2.- Calculo del precio en diferentes afios afectado por la

inflacion.
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Esto precios para la compra han sido castigados por la inflacion del 3,17% anual a Enero

del 2011, publicado por el Banco Central del Ecuador, segun el siguiente detalle:

PRECIO PROYECTADO
LUBRICANTES
Precio afio1| S 33,51
Precio afio2| S 34,57
Precioafo3| S 35,67
Precioafo4| S 36,80
Precioafios| S 37,97

PRECIO PROYECTADO
LINEA EMBRAGUE
Precio afio1 | $ 24,62
Precio afio2 | S 25,40
Precio afio3 | S 26,21
Precio afio4 | S 27,04
Precio afios | S 27,89

PRECIO PROYECTADO
LINEA SUSPENSION
Precio afo1| S 26,57
Precio afo2 | S 27,42
Precioafo3| S 28,29
Precio afio4| S 29,18
Precio afos | S 30,11

PRECIO PROYECTADO
LINEA TRANSMISION
Precio afiol | § 22,47
Precio afio2 | S 23,18
Precio afo3 | S 23,92
Precio afio4 | S 24,68
Precio afios | S 25,46

PRECIO PROYECTADO
LINEA MOTOR
Precio afol | S 31,75
Precio afio2 | $ 32,76
Precio afio3 | S 33,80
Precio afio4 | S 34,87
Precio afios | S 35,97
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Anexo No. 3.- Calculo del costo de venta en diferentes afios afectado por la

inflacion.

Esto precios para la compra han sido castigados por la inflacion del 3,17% anual a Enero
del 2011, publicado por el Banco Central del Ecuador, segun el siguiente detalle:

PRECIO PROYECTADO
LUBRICANTES
Precioafiol | $ 19,10
Precio afio2 | $ 19,71
Precioafio3| S 20,33
Precio afio4 | S 20,98
Precioafio5| S 21,64

PRECIO PROYECTADO PRECIO PROYECTADO
LINEA EMBRAGUE LINEA TRANSMISION
Precio afiol | § 14,03 Precioafiol | S 12,81
Precioafio2 | § 14,48 Precioafio2 | S 13,21
Precioafio3 | § 14,94 Precioafio3| S 13,63
Precio afio4 | § 15,41 Precio afio4 | S 14,07
Precio afio5 | $ 15,90 Precioafio5| S 14,51

PRECIO PROYECTADO
LINEA SUSPENSION
Precio afiol | $ 15,15
Precio afio2 | S 15,63
Precio afio3 | S 16,12
Precio afio4 | S 16,63
Precio afio5 | $ 17,16

PRECIO PROYECTADO
LINEA MOTOR
Precio afiol | $§ 18,10
Precio afio2 | $ 18,67
Precio afio3 | $ 19,26
Precio afio4 | S 19,88
Precio afio5 | $ 20,51
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Anexo No. 4: Crédito para empresa Banco del Pacifico.

OIRECTORIND CONTRETENOS INICID

CHEMITO PAARR EMPHESAS

El Banco del Pacifico ofrece las mejores facilidades del mercado para la obtencion de créditos
para capital de trabajo, ampliacion de instalaciones, compra de activos fijos o cualquier otro
proyecto que emprenda su empresa.

Beneficios

e  Montos y plazos de acuerdo a tus necesidades.
e  Tasas competitivas con el mercado.
e  Agilidad en la aprobacion.

Requisitos
e  Ser cliente del Banco.
e  Llenar solicitud de crédito.
e No estar reportado en la Central de Riesgos.
e  Presentar garantias reales.

Crédito Comercial Deudor(es) Dicarante 0
Monto Plazo Para personas juridicas que soliciten crédito comercial, favor llenar solicitud y
anexo o crédito comercial y entregar estados financieros actualizados.
Ejecutivo de Crédito Agencia o CIN Region Ciudad
n Datos Generales
Razon social Nombre comercial
Numero de RUC principal Fecha de constitucion(DD/MM/AA) Codigo de establecimiento (otorgado por el [Nacionalidad
No. SRI)
Direccion de la entidad Urbanizacion/Barrio/Sector/Etapa Km/Via
Ciudad
Provincia
Calle 1 Calle 2 Manzana NUmero de
Casa/Villa/Solar
Teléfono 1 Fax Casilla postal E-mail Direccién web
Teléfono 2
Datos de la Entidad
Actividad econdmica Tipo de la Entidad
Publica financiera Pdblica no Financiera D Privada Internacional D
. o Insttucion no Financiera MixtaD Privada Nacional Otra
Agricultura, caza, silvicultura y pesca
Datos del representante legal
Explotacion de minas y canteras Cargo
Industria Manufacturera Nombre Soc d
- Formacion académica oc. de
Electricidad, gas y agua o . . ; I i
gasyag Primaria Secundaria Superior Maestria |} '(‘:je”tl')ias‘ip
Construccion Doctorado Técnica Ninguno L ICORTE
Comercio, restaurantes y hoteles -
i o Fecha de nacimiento Experiencia en la empresa Antigiiedad
Transporte, almacenamiento y comunicacion en la
empresa
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Establecimientos financieros, seguros

Servicios comunales, sociales y personas

Linea de negocio del sector econémico

Describa las instalaciones

Breve historia de la empresa

Actividad actual u origen de los ingresos

Posicionamiento de la empresa en el mercado

Tiene vinculo familiar con algtn funcionario del banco

SI D NO D * Si es afirmativa indique el nombre y relacién
Tiene relacion con algln funcionario o entidad de gobierno
SI NO * Si es afirmativa indique el nombre y relacién ???tK?
3 Conformacion Juridica*
*Pedir datos solo en caso de apertura de cuentas
NUmero de accionistas Total activos Total pasivos Total patrimonio
NUmero de empleados Total de ventas anuales Costos y gastos Utilidad neta
4 Informacion de la Propiedad
Estructura Nombre Nacionalidad % Part. Distribucion accionarial Nacionalidad % Part.
Nombre
Unipersonal D 1) 5)
Sociedad familiar Oy 2) 6)
Sociedad no familiar Dy 3) 7)
Otra 4) Otros
5 Firmas Autorizadas

Cotitular

Doc. Identidad

Cargo Hasta
C. L Pasaporte Ii:'.No. E

Apellidos y Nombres E-mail trabajo Teléfono

Doc. Identidad

Cargo Hasta
C. L. Pasaporte Ii__"'-No. E

Apellidos y Nombres E-mail trabajo Teléfono

Directores y Administradores

Nombres Edad Profesion Doc de Ident. C.I. Pas. No Nombres Edad Profesion E‘;C gaesld,\? nt.
7 Personas de Contacto
Personas de contacto con la empresa Cargo Teléfono Horario en el que podamos contactarlo

Compaiiias Relacionadas

Empresa Sector econémico RUC No.
Teléfono Nombre del Representante Legal Cargo
Empresa Sector econémico RUC No.
Teléfono Nombre del Representante Legal Cargo
Referencias
Bancarias
* Si tiene otra cuenta en el banco, por favor indique el propdsito de la nueva cuenta:
N Cuenta Cte. .
Institucion A No. Saldo Promedio
Cuent Cte
Institucion @ Ah. . No. Saldo Promedio
Institucion glﬁ? t Cte No. Saldo Promedio
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G 0

Principales proveedores (Vendedores)

Nombre Teléfono 1 Teléfono 2
Nombre Teléfono 1 Teléfono 2
Nombre Teléfono 1 Teléfono 2
Principales clientes (Compradores)

Nombre Teléfono 1 Teléfono 2
Nombre Teléfono 1 Teléfono 2
Nombre Teléfono 1 Teléfono 2

10

Productos y Competencias

Competencia Nivel de competencia
, - B
Nombre / Linea de producto (principal) | % Vtas. ~ . .
/ P ® pal) ’ Nombre | Productos Afo Medio aj
o
Total # productos
‘l 1 Clientes y Politicas de Ventas
Ventas al contado (%) Ventas a crédito (%) NGmero total de clientes
Principales clientes Productos Monto venta $ Plazo Ciudad Contacto Teléfono
1 2 Ventas Totales
Ventas Totales Afio 1 usd Afio 2 usd Afio 3 usd
En el pais % usd % usd % usd
En el exterior % usd % usd % usd

Ventas locales anuales proyectadas este afio usd

Ventas exterior proyectadas este afio usd

Indique si la actividad comercial del cliente es: ciclica Ii:'-recurrente IE:'-Indique temporadas de mayor movimiento

13

Proveedores y Politicas de Compra

Compras al contado (%)

Compras a crédito (%)

NUmero total de proveedores

Principales proveedores (Vendedores) Productos Monto venta $ Plazo Ciudad Contacto Teriifo
seguros
Compafiia Monto Cobertura o tipo de seguro
‘l 5 Correspondencia
Producto Destino (2) Descripcion (Detallar el destino) Monto($) Plazo (Meses) Forma de Pago (3)

1) Ver lista de productos y servicios que ofrece el Banco.
2) Destino Capital de trabajo, adquisicion de activos fijos contingentes.
3) Forma de pago: Mensual, bimestral, trimestral, al vencimiento con valores al cobro.
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1 6 Envio de correspondencia
Domicilio Iiﬁ.principal Iiﬁ.Otra Iij.Casilla Iij.Retener banco D

Direccion de envio |Ciudad |Provincia

1 7 Transacciones Mensuales

Marque las transacciones mensuales que se utilizardn normalmente en

P . - No. | Montos No. Montos
la cuenta e indique montos y nimero de transacciones
1. Compra de divisas o 8. Inversiones o
2. Venta de Divisas [ 9. Préstamos [
3. Depdsitos D 10. Canjes D
4. Transferencias enviadas exterior D 11. Sobregiros D
5. Transferencias recibidas exterior D 12. Compra travellers Checks D
6. Transferencias enviadas interior D 13. Venta travellers Checks D
7. Transferencias recibidas interior D 14. Transferencias entre cuentas D
Indique nombre y cargo de la persona contactada
‘l 8 Documentacion proporcionada
- - SI NO
1. Estatutos Sociales SI D NO D 2. Némina de accionistas D t
3. Nombramientos de representantes D Eiercicio: D 4. Estados Financieros SI Eiercicio: NO
legales S ) : NO Auditados s )

los valores convenidos para la amortizacion de los créditos solicitados en las respectivas fechas de vencimiento.

Nombre Persona Juridica

Firma del Representante Legal/Apoderado

Lugar y fecha

CERTIFICACION:

politica "Conozca su cliente". Por lo tanto basado en la informacion prevista recomiendo aceptarlo/ mantenerlo como cliente:
SI NO

Firma Funcionario asignado al cliente

Jefe Inmediato

Certifico que he verificado personalmente la identificacion del cliente y que he revisado la informacion contenida en el presente formulario de acuerdo a lo establecido en la




Anexo No. 5: Cartilla para el fortalecimiento del transporte en la Ciudad de Quito

Ca“ ti lla para el fortalecnmento del




- nuestro compromiso

PLAN PILOTO PARA MEJORAR EL SERVICIO DEL
TRANSPORTE COLECTIVO.

En la escala de la movilidad, es fundamental que se conozca
que el peaton es el mas vulnerable, y por lo tanto es indispensable
el respeto hacia los peatones, que a la vez son usuarios de buses. En
segundo lugar de importancia en esta escala estan los ciclistas, v a
continuacion el transporte colectivo.

Pacto por la Movilidad Sustentable en Quito - 2007
Mandato no. 1:

Priorizar el transporte publico de calidad, integrado y conectivo

"Ampliando la cobertura del Sistema Metrobus-(, considerando no solo la
cantidad (nuevos corredores longitudinales y transversales), sino sobre-
todo la calidad del servicio: trato al usuario, integracion del sistema,
reduccion de tiempos de viaje, minimizacion de transferencias, confort
y sepuridad de las unidades y paradas, ampliacion de horarios y frecuen-
cias, etc. Impulsando la intermodalidad del transporte y facilitando su
interconexion.

"Planificando la construccion de infraestructura orientada a la transpor-
tacion colectiva de pasajeros en rutas gque optimicen las frecuencias y no
generen competencia entre lineas, dando preferencia a los sectores mas
densificados. Dotando de la vialidad requerida para el acceso principal a
los barrios periféricos y marginales y proveyendo de medios seguros de
conexion con el sistema de transporte piblico a sus habitantes.
Acelerando la construccion, y el buen mantenimiento, de las estaciones
de transferencia.

Por ello, las buenas relaciones entre transportistas, peatones
y ciclistas constituyen un eje fundamental. Un sistema de intermo-
dalidad es beneficioso para el transportista: si hay facilidades para
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el bus amigo...

Tomemos en cuenta que si el auto lleva tan solo un ocupante
cada auto ocupa 100 veces mas espacio que una persona cuando va
caminando.

El espacio de ocupacion del transporte publico es minimo en
relacion al numero de personas que moviliza.
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Afiche del estado de Nordrhein Westfalen Alemania

Contaminacion

Del 100% del parque automotor solo el 6 % representa el
transporte publico, el resto constituyen los automoviles privados, a
través de este dato es facil determinar quienes son los mayores emi-
sores de contaminacion en la ciudad

Tiempo

La creacion de carriles exclusivos han significado disminuir el
tiempo en distancias relativamente largas, el mejor ejemplo consti-
tuye el carril exclusivo del sistema de transporte trolebus, en un

| e
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